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1. Inleiding 
 
In de zomer van 2016 studeerde ik een aantal weken in Londen. Precies in deze periode werd 
het referendum over het EU-lidmaatschap van het Verenigd Koninkrijk gehouden. In de 
weken voorafgaande aan dit referendum werd er al heftig gespeculeerd over de mogelijke 
gevolgen van een Brexit voor de Britse economie en de vele multinationals die in Londen 
gevestigd zijn. Grote financiële instellingen keken al naar mogelijkheden om te verhuizen 
naar het Europese vasteland indien er een Brexit plaats zou vinden. De vier grote Nederlandse 
Randstadsteden, en met name Amsterdam, werden ook genoemd als mogelijke nieuwe 
vestigingsplaatsen voor deze bedrijven. In de dagen na de uitslag van het referendum begon ik 
mij dan ook af te vragen of deze vier steden samen zouden werken om deze bedrijven naar 
Nederland te halen of juist zouden concurreren. In deze bachelorscriptie ga ik proberen 
antwoord te geven op deze vraag. 
 
Volgens Nijman (2008, p.14) zijn internationale betrekkingen niet langer het privilege van de 
staat. Door globalisering is er sprake van een groeiende zelfstandige internationale rol van de 
stad (Nijman, 2008, p.11). Nijman (2008) omschrijft de kenmerken van globalisering als 
volgt; de wereldwijde ICT-revolutie, de integratie van (voorheen nationale) economieën die 
mede daardoor mogelijk wordt en de hiermee samenhangende machtsverschuivingen van de 
soevereine staat naar de markt (Nijman, 2008, p.11). Economische globalisering verandert 
daarmee de positie van de steden. De grootste steden zijn niet langer een regionaal 
economische centrum, maar verbonden in een mondiaal economisch netwerk dat oude 
instituten als soevereiniteit en het interstatelijk georganiseerde economisch systeem heeft 
aangetast (Nijman, 2008, p.11-12). Steden worden hierdoor als knooppunten van 
globalisering gezien (Nijman, 2008, p.13). Als gevolg hiervan heeft elke zichzelf 
respecterende grote stad tegenwoordig een foreign affairs of international relations office. Zij 
zijn verantwoordelijk voor onder andere internationale handelscontacten en –missies, en het 
aantrekken van buitenlandse bedrijven (Nijman, 2008, p.14). Als knooppunten van 
globalisering zijn steden economische concurrenten van elkaar, maar daarnaast zijn zij ook 
bondgenoten, als ze tenminste in staat zijn gezamenlijk op te treden en zich niet tegen elkaar 
te laten uitspelen door bedrijven. De internationale betrekkingen en activiteiten die stedelijke 
besturen ontplooien, versterken de zelfstandige, internationale positie van de stad (Nijman, 
2008, p.13-14).  
 
Ook Van der Heiden (2010) benadrukt deze toegenomen rol van steden. Globalisering is een 
van de voornaamste oorzaken van de uitholling van de nationale soevereiniteit (Van der 
Heiden, 2010, p. 1). Door de toegenomen economische betekenis van steden, winnen de 
steden ook aan politieke macht (Van der Heiden, 2010, p. 1). Van der Heidens’ onderzoek 
(2010) richt zich op wat de gevolgen van globalisering zijn voor de samenwerking tussen 
steden en hun randgemeenten bij het uitvoeren van hun internationale activiteiten. Ook Sassen 
(2005) benadrukt dat er een ontwikkeling gaande is van grensoverschrijdende economische 
interacties. Deze interacties vinden niet alleen meer plaats tussen staten, maar ook tussen 
substatelijke en non-gouvernementele actoren. Deze trend is ontstaan door technologische 
ontwikkelingen en de globalisering die daaruit voortkwam (Sassen, 2005, p. 27). Als gevolg 
van globalisering gaan steden ook steeds meer met elkaar concurreren bij het aantrekken van 
inwoners, toeristen en bedrijven (Hospers, 2009, p. 5). Gemeentebesturen maken gebruik van 
citymarketing om hierin succesvoller te zijn dan concurrerende steden. Deze vorm van 
stadspromotie dient te leiden tot economische groei van de stad door de komst van meer 
bewoners, buitenlandse bedrijven en toeristen (Hospers, 2009, p. 7).  
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Zoals al eerder genoemd richt het onderzoek van Van der Heiden (2010) zich op de vraag of 
er sprake is van samenwerking tussen steden en hun randgemeenten uit verschillende landen. 
Echter roept dat de vraag op wat de gevolgen zijn van de toegenomen rol van steden in de 
internationale politiek en economie voor de samenwerking tussen grote steden binnen één 
land. Er heerst namelijk nog veel onduidelijkheid waarom en in welke mate verschillende 
gemeenten besluiten om samen te werken of te concurreren met als doel de economisch 
ontwikkeling van hun steden. Hawkins (2010, p. 253) onderstreept dat er nog weinig 
systematisch onderzoek is gedaan naar de beweegredenen van gemeenten om onderling 
samen te werken of te concurreren op dit beleidsterrein. Ook Sassen (2005) stelt dat er nog 
onderzoek gedaan dient te worden naar de interacties tussen substatelijke actoren, zoals 
gemeenten en provincies, en private actoren, zoals ngo’s en bedrijven, plaats vinden. Dit 
onderzoek is nodig door de opkomst van het bovenstaand genoemde nieuwe internationale 
economische systeem (Sassen, 2005, p. 27). Uit de analyse van de literatuur komt naar voren, 
dat er nog weinig onderzoek gedaan is naar de mate van samenwerking en/of concurrentie 
tussen nationale steden bij het uitvoeren van hun internationale activiteiten. In dit onderzoek 
zal onderzocht worden in hoeverre er sprake is van samenwerking en/of concurrentie tussen 
nationale steden met betrekking tot hun internationale activiteiten als gevolg van 
globalisering. 
 
Voor het onderzoeken van samenwerking en/of concurrentie tussen nationale steden in hun 
internationale activiteiten is met name het beleidsterrein van het werven van buitenlandse 
bedrijven een geschikt en actueel beleidsterrein. Als gevolg van de Brexit in 2016 overwegen 
multinationals hun hoofdkantoren te verplaatsen naar het Europese vasteland, vanwege de 
toegang tot de Europese interne markt (NRC, 2017). Ook hier speelt globalisering weer een 
rol, aangezien veel bedrijven zich ontwikkeld hebben tot multinationale ondernemingen die 
niet meer beperkt zijn tot één stad of één land. Deze ondernemingen willen zich vestigen in 
meerdere landen om een zo groot mogelijke afzetmarkt te creëren. Door zich te vestigen in 
één land met een EU-lidmaatschap, heeft het bedrijf toegang tot de gehele Europese interne 
markt. Het aantrekken van multinationals heeft positieve gevolgen voor de werkgelegenheid 
in de gemeente en competitiviteit van de nationale economie in haar geheel. Dit blijkt ook wel 
uit de ruim 900.000 arbeidsplaatsen in Nederland die afkomstig zijn van buitenlandse 
bedrijven (InnovationQuarter, 2017). Hieruit blijkt dat buitenlandse bedrijven van groot 
belang zijn voor de samenleving. Voor Nederlandse steden is het dus van belang om deze 
buitenlandse bedrijven, en de daaruit volgende arbeidsplaatsen, te behouden en zo nodig het 
aantal te vergroten. Men zou dus verwachten, gezien de grote impact van buitenlandse 
bedrijven op de werkgelegenheid, dat nationale steden met elkaar zullen samenwerken of 
kennis met elkaar uitwisselen om deze bedrijven aan te trekken. Echter zou deze toename in 
werkgelegenheid ook kunnen zorgen voor concurrentie tussen nationale steden. Nederlandse 
gemeenten zien namelijk grote kansen ontstaan voor de eigen gemeenten door de mogelijke 
uittocht van multinationals uit het Verenigd Koninkrijk als gevolg van de Brexit (NRC, 2017). 
Deze concurrentiestrijd valt goed te verklaren, aangezien er vaak sprake is van een 
gefragmenteerd landschap van gemeenten die ieder hun eigen economisch belang nastreven 
(Hawkins, 2010, p. 254). In de huidige samenleving zijn buitenlandse bedrijven niet alleen 
van belang voor het creëren van werkgelegenheid, maar zij spelen ook een steeds 
belangrijkere rol in de beleidsvorming. De Raad voor het openbaar bestuur (2013, p. 21) stelt 
dat bedrijven van steeds groter belang worden in het vormen van beleid door het ontstaan van 
multilevel governance. Kübler & Pagano (2012) benadrukken ook deze opkomst van 
multilevel governance in de samenleving. Non-gouvernementele actoren en actoren in de 
private sector, zoals multinationals, gaan een steeds grotere rol spelen in de besluitvorming in 
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steden en metropoolregio’s (Kübler & Pagano, 2012, p. 1). Door deze ontwikkeling van 
multilevel governance spelen (buitenlandse) bedrijven, door hun toegenomen invloed op 
beleidsvorming, ook een belangrijke rol in het al dan niet samenwerken of concurreren tussen 
nationale steden. Bedrijven kunnen door de toenemende multilevel governance namelijk 
invloed uitoefenen op beleidsmakers om niet samen te werken met een stad waar een 
concurrent van hun gevestigd is.  
 
De rol van zowel de nationale steden op internationaal niveau als de invloed van buitenlandse 
bedrijven op de samenleving is de afgelopen jaren enorm toegenomen. Echter blijkt dat er op 
beide thema’s nog het nodige onderzoek verricht kan worden. Een combinatie van een gebrek 
aan wetenschappelijk onderzoek naar samenwerking en/of concurrentie tussen grote nationale 
steden bij hun internationale activiteiten, en het maatschappelijke belang van werving van 
buitenlandse bedrijven, is daarom een goede reden om onderzoek te doen naar de vraag; in 
hoeverre is er sprake van samenwerking en/of concurrentie tussen nationale steden bij het 
werven van buitenlands bedrijven als gevolg van globalisering? 
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2. Hypotheses 
 
Uit de inleiding is de volgende onderzoeksvraag naar voren gekomen; in hoeverre is er sprake 
van samenwerking en/of concurrentie tussen nationale steden bij het werven van buitenlands 
bedrijven als gevolg van globalisering? Om deze vraag te beantwoorden zijn de volgende vier 
hypothesen opgesteld die aan het eind van het onderzoek op basis van de bevindingen 
aangenomen of verworpen kunnen worden. Aan de hand van deze aannames of verwerpingen 
van deze hypothesen, kan dan het antwoord op de onderzoeksvraag geformuleerd worden.  
 
Binnen dit onderzoek wordt er gebruik gemaakt van een aantal hoofdbegrippen; globalisering, 
samenwerking en concurrentie. Deze zijn als volg geconceptualiseerd. Zoals ook in de 
inleiding vermeldt, omschrijft Nijman (2008, p. 11) de oorzaken en kenmerken van 
globalisering als volgt; de wereldwijde ICT-revolutie, de integratie van (voorheen nationale) 
economieën die mede daardoor mogelijk wordt en de hiermee samenhangende 
machtsverschuivingen van de soevereine staat naar de markt en toegenomen internationale rol 
van de stad. In dit onderzoek wordt deze uitleg van Nijman (2008) van het begrip 
globalisering met betrekking tot steden overgenomen en toegepast. Samenwerking tussen 
steden wordt op de volgende wijze gedefinieerd; het door steden uit gedeeld belang, of 
nationaal belang, gebruik maken van elkaars middelen om zo hun internationale activiteiten 
beter te kunnen uitvoeren. Hospers (2009, p. 11) stelt dat door globalisering er een toename 
van concurrentie zal plaatsvinden tussen steden met als doel de economische ontwikkeling 
van de eigen stad. Hieruit volgt de volgende definitie van concurrentie; er is sprake van 
concurrentie als steden handelen uit eigen belang, ten koste van andere steden, bij het 
uitvoeren van hun internationale activiteiten. 
 
Ten tijde van de Koude Oorlog regelde de nationale staat de internationale betrekkingen en 
zorgde het voor bescherming van de binnenlandse markt (Van der Heijden, 2010, p. 7). 
Meerdere auteurs stellen dat door toedoen van globalisering dit systeem veranderd is en 
daaruit volgend de rol van de stad toegenomen is (Van der Heijden 2010, Sassen 2005 en 
Nijdam 2009). De internationale bevoegdheden en de mate van autonomie van steden is door 
de globalisering en kapitalisme toegenomen (Kübler & Piliutyte, 2007, p. 357). Deze 
bevoegdheden en mate van autonomie van steden zijn afgebakend door wet- en regelgeving, 
zoals de grondwet van een land (Kübler & Piliutyte, 2007, p 358). Door recente 
gebeurtenissen zoals het America first beleid van president Trump en het naderende vertrek 
van het Verenigd Koninkrijk uit de Europese Unie is er sprake van een opleving van 
protectionisme, zoals eerder te zien was ten tijde van de Koude Oorlog. Dit roept daarmee de 
vraag op of de globalisering, en de daaruit volgende groeiende internationale rol van de stad, 
enigszins tot stilstand is gekomen. De macht, met betrekking tot de internationale activiteiten 
van een staat, komt door protectionisme weer meer bij de centrale overheid te liggen. Dit 
heeft weer gevolgen voor de mate van autonomie en bevoegdheden van de stad die het krijgt 
vanuit de centrale overheid. De centrale overheid kan de nationale steden gaan sturen of 
beperken in hun internationale activiteiten. Met deze sturing wordt het volgende bedoeld; het 
gebruik van wet- en regelgeving, of gedragscodes door de nationale overheid om zo invloed 
en/of druk te kunnen uitoefenen op de internationale activiteiten en bevoegdheden van 
gemeenten. Nationale steden kunnen gedwongen worden om met elkaar samen te werken bij 
hun internationale activiteiten, zoals het werven van buitenlandse bedrijven.  
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Hypothese 1: Alleen door sturing vanuit de nationale overheid werken gemeenten samen bij 
het werven van buitenlandse bedrijven.  
 
Onder meer Van der Heijden (2008), Sassen (2005) en Nijdam (2009) stellen dat de rol van 
steden als internationale actor is toegenomen. Echter als hypothese 1 standhoudt, dan betekent 
dit dat de rol van gemeenten in de wereldpolitiek onterecht groter wordt geacht door 
bovenstaande auteurs, dan dat deze in de praktijk werkelijk is. 
 
Gemeente kunnen samenwerken om problemen of oplossingen, met betrekking tot hun 
internationale activiteiten, aan te dragen richting de centrale overheid. Een stad kan 
bijvoorbeeld merken dat er aanpassingen op een bepaald beleidsterrein nodig zijn, zodat zij 
haar internationale activiteiten beter kan uitvoeren. Hier is echter weer sprake van een 
spanning tussen de bevoegdheden van een stad en de centrale overheid. Veel wetgeving met 
betrekking tot buitenlands beleid wordt bepaald door de nationale overheid. Gemeenten 
hebben bepaalde gelimiteerde bevoegdheden en autonomie met betrekking tot hun 
internationale activiteiten (Kübler & Piliutyte, 2007, p 357). Vanwege het gebrek aan 
autonomie kan de stad besluiten om te gaan samenwerken met andere steden om richting de 
overheid een breed gedragen advies te geven of een wetsvoorstel in te dienen om dit probleem 
op te lossen. Steden bundelen hun krachten hierbij voornamelijk uit eigen belang. Een 
voorbeeld van een aanpassing op een beleidsterrein is het vestigingsklimaat in een land. 
Verschillende thema’s die door de centrale overheid geregeld dienen te worden, maken steden 
interessante vestegingsplaatsen voor buitenlandse ondernemingen (EY, 2016). Gemeenten 
kunnen met elkaar samenwerken om deze thema’s onder de aandacht te brengen bij de 
nationale overheid, waardoor het vestigingsklimaat van alle steden verbeterd wordt. De 
verwachting is dus dat steden samenwerken, deels uit nood geboren, om hun eigen belangen 
na te streven. 
 
Hypothese 2: Als het algehele vestigingsklimaat voor buitenlandse bedrijven in Nederland 
verbeterd kan worden, dan zullen steden samenwerken om dit te realiseren. 
 
Volgens Hawkins (2010, p. 257) werken steden met overeenkomende economische 
kenmerken eerder samen dan steden met niet overeenkomende economische kenmerken. 
Steden met overeenkomende economische kenmerken werken eerder samen, omdat er minder 
sprake is van politieke en economische asymmetrie tussen de beleidsmakers van beide steden. 
Onderhandelingen voor het samenwerken tussen deze steden zullen daardoor sneller en 
succesvoller verlopen (Hawkins 2010, p. 257). Deze stelling van Hawkins (2010) roept de 
vraag op of er ook sprake is van samenwerking tussen steden als deze steden overeenkomende 
economische doelstellingen hebben? De verwachting is dat steden samenwerken, omdat zij 
best practices kunnen uitwisselen. Steden met overeenkomende economische doelstellingen 
hebben waarschijnlijk met gelijksoortige problemen en uitdagingen te maken bij het behalen 
van deze economische doelstellingen. Het is echter de vraag of bij het werven van 
buitenlandse bedrijven deze redenatie in de praktijk standhoudt. Steden met overeenkomende 
economische doelstellingen kunnen namelijk uit dezelfde vijver aan bedrijven gaan vissen, 
wat concurrentie tussen deze steden tot gevolg heeft. 
 
Hypothese 3: Als steden overeenkomende economische ontwikkelingsdoelstellingen hebben 
dan werken deze steden eerder samen. 
 
Hawkins (2010, p. 257) stelt dat steden met een sterke economische positie in mindere mate 
behoefte hebben aan samenwerking met steden met een zwakke economische positie. De 
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reden hiervoor is dat het grote verschil in economische kracht tussen steden leidt tot een 
ongelijke verdeling van kosten, in het nadeel van de stad met een sterke economische positie 
(Hawkins, 2010, p. 257). Hij concludeert dan ook dat samenwerking tussen gemeenten dient 
te leiden tot gelijke wederzijdse voordelen (Hawkins, 2010, p. 257). Op het gebied van het 
werven van multinationals kan deze verhouding tussen steden ook een rol spelen. Zwakke 
steden kunnen relatief meer profiteren van de samenwerking met sterke steden bij het werven 
van buitenlandse bedrijven dan vice versa. Een stad met een sterke economische positie 
beschikt namelijk over het algemeen over meer middelen die kunnen helpen bij het werven 
van buitenlandse bedrijven dan steden met een zwakke economische positie (Nijman, 2008, 
p.14). 
 
Hypothese 4: Steden met een sterke economische positie hebben een minder sterke wil om 
samen te werken bij het werven van buitenlandse bedrijven dan steden met een zwakke 
economische positie. 
 
In dit hoofdstuk zijn de hoofdbegrippen van het onderzoek geconceptualiseerd. Verder zijn de 
hypothesen opgesteld met behulp van bestaande theorieën. In het volgende hoofdstuk zullen 
de hoofdbegrippen en hypothesen geoperationaliseerd worden. 
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3. Methoden en bronnen 
 
In dit onderdeel zal uiteengezet worden, hoe de nodige informatie en data verzameld is. Aan 
de hand van deze data en informatie kunnen de hypothesen getest worden. Eerdergenoemde 
hoofdbegrippen bij de hypothesen zullen geoperationaliseerd worden. Ook zal de gekozen 
casus onderbouwd worden. 
 
Operationalisatie hoofdbegrippen 
Samenwerking is in dit onderzoek als volgt geoperationaliseerd; steden maken onderling 
afspraken of hebben contact over het aantrekken van buitenlandse bedrijven. Deze 
samenwerking kan tot uiting komen in coalitieakkoorden van gemeenten, waarin de intentie 
wordt uitgesproken om samen te werken bij het werven van buitenlandse bedrijven of kennis 
hierover uit te wisselen. Samenwerking kan ook tot uiting komen door afspraken tussen 
gemeenten of de frequentie van contact tussen de foreign investment agencies (fia’s) van 
steden. Bij samenwerking is de frequentie van contact tussen de fia’s die werken voor de 
gemeente hoog. Als er geen afspraken zijn of geen onderling contact is tussen steden en 
gemeenten, is er geen sprake van samenwerking. Dit hoeft echter niet te betekenen dat er dan 
automatisch sprake is van concurrentie. Concurrentie is in dit onderzoek als volgt 
geoperationaliseerd; steden hebben geen contact of afspraken met elkaar over het werven van 
buitenlandse bedrijven. De verwachting is dat gemeenten niet in hun coalitieakkoorden 
opnemen om te gaan concurreren om buitenlandse bedrijven met andere nationale steden. 
Deze concurrentie kan wel tot uiting komen door de fia’s van gemeenten die niet of 
nauwelijks contact of afspraken hebben over het werven van buitenlandse bedrijven. Bij 
concurrentie is de frequentie van contact tussen de fia’s die werken voor de gemeente laag. 
Echter is er ook de mogelijkheid dat er niet duidelijk sprake is van samenwerking of 
concurrentie tussen gemeenten, maar dat de interacties tussen de fia’s gestuurd worden vanuit 
de nationale overheid. Deze sturing kan gedaan worden door het Ministerie van Economische 
Zaken of het Netherlands Foreign Investment Agency (NFIA). 
 
Casusselectie 
Als casus is er gekozen voor de vier grote steden in de Randstad; Amsterdam, Den Haag, 
Rotterdam en Utrecht. De keuze is op deze vier Nederlandse steden gevallen om meerdere 
redenen. Absoluut gezien, zijn de meeste bedrijven onder buitenlands zeggenschap in 
Nederland in deze vier steden gevestigd (CBS, 2012). De grote aanwezigheid van 
buitenlandse bedrijven maakt deze vier steden zeer geschikt om onderzoek naar te doen. In 
steden waar weinig buitenlandse bedrijven gevestigd zijn, wordt het doen van onderzoek naar 
onderzoek over de mate van samenwerking of concurrentie tussen deze steden bij het werven 
van dergelijke bedrijven erg lastig. Door voor steden te kiezen waar wel veel buitenlandse 
bedrijven gevestigd zijn, zal de beschikbaarheid van informatie en data beter zijn. Daarnaast 
is deze casus gekozen, omdat bevindingen en conclusies over de casus generaliseerbaar zijn 
naar andere stedelijke gebieden. Deze casus is een representatieve of typische casus. Het doel 
van zo’n casus is het creëren van omstandigheden en condities van een alledaagse of 
gebruikelijke situatie. Een dergelijke casus wordt gekozen, omdat het de bredere context 
waarin het zich bevindt weergeeft (Bryman, 2012, p. 70). In het geval van dit onderzoek met 
de vier grote steden is dat ook het geval, aangezien de Randstad in het buitenland vaak gezien 
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wordt als één polycentrische stedelijke regio of metropoolregio (Lambregts et al., 2008). 
Doordat de Randstad gezien kan worden als een metropoolregio kunnen bevindingen en 
conclusies uit dit onderzoek gegeneraliseerd worden naar vergelijkbare stedelijke regio’s in 
andere landen. Hierbij valt te denken aan het Ruhrgebied en Noordwest-Engeland met steden 
als Manchester en Liverpool). De Europese Unie heeft in het Verdrag van Lissabon ook de 
ontwikkeling van stedelijke regio’s als belangrijk beleidsonderdeel opgenomen (Lambregts et 
a., 2008). Deze toegenomen betekenis van de ontwikkeling van stedelijke regio’s maakt de 
generaliseerbaarheid van dit onderzoek van belang. Daarnaast vormen de vier grote steden in 
de Randstad, samen met Eindhoven, de motor van de Nederlandse economie en daarmee ook 
de populairste vestigingsplaatsen voor buitenlandse bedrijven (Weijma, 2013). Vanwege het 
grote economische belang van de vier steden en de toegenomen nadruk van stedelijke 
ontwikkeling vanuit de EU, is het van belang om te onderzoeken wat de onderlinge afspraken 
zijn tussen deze steden, bij het acquireren van buitenlandse bedrijven. In deze casus is 
gekozen voor een tijdsperiode waar het onderzoek betrekking op heeft. De gekozen periode 
loopt vanaf de meeste recente coalitieakkoorden van de vier steden in 2014 tot nu. Er is voor 
deze periode gekozen, omdat hierin de economische doelstellingen van de vier steden in 
vermeldt staan die het meest van invloed zijn op de huidige werkwijze van de foreign 
investment agencies.  
 
Operationalisatie hypothesen  
Voor het testen van hypothese 1 dient onderzocht te worden of gemeenten onder druk van de 
nationale overheid gedwongen worden om samen te werken met andere gemeenten bij het 
werven van buitenlandse bedrijven. Om bovenstaande te onderzoeken wordt er een 
literatuurstudie gedaan naar documenten van het NFIA en het Invest in Holland netwerk, waar 
de vier steden bij aangesloten zijn met hun fia’s. De documentenstudie richt zich op 
documenten die gepubliceerd zijn vanaf het moment dat het meest recente coalitieakkoord 
van de vier gemeenten in werking trad tot nu.  De verhoudingen tussen deze actoren dienen 
ook onderzocht te worden aan de hand van interviews met relevante ambtenaren van de vier 
steden en medewerkers van het NFIA. Als er sprake is van formele of informele sturing of 
dwang vanuit de nationale overheid, zijnde het NFIA, naar de vier gemeenten, dan is er 
sprake van druk. 
 
Hypothese 1: Alleen onder druk van de nationale overheid werken gemeenten samen bij het 
werven van buitenlandse bedrijven. 
 
Voor het testen van hypothese 2 dient onderzocht te worden of gemeenten hun krachten 
bundelen om zo een gunstig vestigingsklimaat te creëren voor buitenlandse bedrijven in 
Nederland. Door te onderzoeken of de vier gemeenten gezamenlijk optreden om op nationaal 
niveau zaken, omtrent het algehele vestigingsklimaat, onder de aandacht te brengen, kan 
bepaald worden of er sprake is van samenwerking tussen deze gemeenten. Dit gezamenlijk 
optreden wordt geoperationaliseerd als de frequentie van en het soort van samenwerking 
tussen de vier steden richting de centrale overheid. De frequentie en het soort van 
samenwerking dient onderzocht worden aan de hand van interviews met medewerkers van de 
foreign investment agencies van de vier steden en van het NFIA. 
 
Hypothese 2: Als het algehele vestigingsklimaat voor bedrijven in Nederland verbeterd kan 
worden, dan zullen steden samenwerken om dit te realiseren. 
 
Om hypothese 3 te testen dient onderzocht te worden wat de economische 
ontwikkelingsdoelstellingen van de vier grote steden zijn. Deze economische 
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ontwikkelingsdoelstellingen worden als volgt geoperationaliseerd; een combinatie van de 
economische doelstellingen in de coalitieakkoorden van gemeenten en de target sectoren van 
de fia’s van de gemeenten. Wanneer deze economische ontwikkelingsdoelstellingen bekend 
zijn, kunnen koppels van steden gevormd worden waarbij de koppels bestaan uit steden met 
overeenkomende en verschillende economische doelstellingen. Vervolgens dient aan de hand 
van interviews met medewerkers van de fia’s van de vier steden, de frequentie van en het 
soort contact tussen deze medewerkers bepaald te worden. Hieruit kan vervolgens de mate 
van samenwerking of concurrentie tussen de steden met overeenkomende of verschillende 
economische ontwikkelingsdoelstellingen bepaald worden. 
 
Hypothese 3: Als steden overeenkomende economische ontwikkelingsdoelstellingen hebben 
dan werken deze steden eerder samen. 
 
Om hypothese 4 te testen dient onderzocht te worden wat de economische posities van de vier 
grote steden zijn. De economische posities van de steden dienen bepaald te worden aan de 
hand van het Bruto Gemeentelijk Product (BGP). Het BGP is het aantal banen per inwoner 
van een gemeente vermenigvuldigd met de toegevoegde waarde van die banen. Dit 
meetinstrument heeft een schaal van 0 tot 70. Met deze maatstaf wordt inzichtelijk hoe groot 
de toegevoegde waarde is van de economische activiteiten binnen een gemeente (Binnenlands 
Bestuur, 2013). Wanneer deze economische posities bekend zijn kunnen koppels van steden 
gevormd worden, waarbij de koppels bestaan uit steden met overeenkomende en 
verschillende economische posities. Vervolgens dient aan de hand van interviews met 
medewerkers van de fia’s van de vier steden, de frequentie van en het soort contact tussen 
deze medewerkers bepaald te worden. Hieruit kan vervolgens de mate van samenwerking of 
concurrentie tussen de steden met overeenkomende of verschillende economische posities 
bepaald worden. 
 
Hypothese 4: Steden met een sterke economische positie hebben een minder sterke wil om 
samen te werken bij het werven van buitenlandse bedrijven dan steden met een zwakke 
economische positie. 
 
Het onderzoek zal kwalitatieve methoden bevatten. De verschillende coalitieakkoorden en 
documenten van de gemeenten en de nationale overheid worden bestudeerd door middel van 
literatuurstudie. Van alle vier de steden wordt één medewerker van het fia geïnterviewd. De 
interviews worden afgenomen aan de hand van vragenlijsten, zie bijlage 2 en 3. Er is gekozen 
voor interviews, aangezien er uit vooronderzoek is gebleken dat de mate van samenwerking 
tussen medewerkers van fia’s lastig af te leiden was uit documentenanalyses. In het volgende 
hoofdstuk worden de bevindingen van de literatuurstudie en interviews gepresenteerd. 
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4. Bevindingen 
 
In dit hoofdstuk worden de bevindingen gepresenteerd uit de literatuurstudie en interviews. 
Van alle vier de steden zullen onder andere de economische kenmerken van de steden, 
belangrijkste doelsectoren voor de foreign investment agencies, aantal buitenlandse bedrijven, 
economische ontwikkelingsdoelstellingen in coalitieakkoorden en het vestigingsklimaat 
vermeld worden. 
 
Amsterdam 
Het Bruto Gemeentelijk Product (BGP) van de gemeente Amsterdam is 50,0 
(Waarstaatjegemeente.nl, 2017a). In 2012 waren er 74.231 bedrijven gevestigd, waarvan 
1.930 met een buitenlandse eigenaar (CBS, 2012). Bank of Tokyo-Mitsubishi, Cisco, Twitter 
en Vodafone zijn voorbeelden van internationale bedrijven die in Amsterdam gevestigd zijn 
(Amsterdam inbusiness, 2017a). In 2016 vestigden 157 internationale bedrijven zich in 
Amsterdam (Gemeente Amsterdam, 2017). Het foreign investment agency werkzaam voor de 
gemeente is Amsterdam inbusiness. Deze fia richt zich op de volgende sectoren bij het 
werven van bedrijven; ICT, financiële- en zakelijke dienstverlening, fintech bedrijven, 
creatieve industrie, vastgoed, sociale ondernemingen, life science en logistiek door Schiphol 
en de haven van Amsterdam (Amsterdam inbusiness, 2017c) (Van Westerlaak, 2017, p. 3). 
 
In het coalitieakkoord uit 2014 stelt de gemeente Amsterdam als doel om in samenwerking 
met de wetenschap en het bedrijfsleven tot de top-5 van economische regio’s van Europa te 
gaan behoren. Amsterdam dient een aantrekkelijke vestigingsstad voor bedrijven en talent te 
worden. Door middel van verbeterde dienstverlening probeert de gemeente ervoor te zorgen 
dat er een beter contact ontstaat tussen de gemeente en het bedrijfsleven. Op deze wijze 
worden bedrijven beter in hun behoeften voorzien. Als gevolg hiervan wordt voorkomen dat 
bedrijven vertrekken en worden juist meer bedrijven aangetrokken. Ook wil de gemeente de 
innovatieregio Amsterdam versterken en de duurzame stedelijke ontwikkeling verbeteren 
door een goede samenwerking tussen het bedrijfsleven, de wetenschap en de overheid 
(Gemeente Amsterdam, 2012, p. 2-3). Ook is er in het coalitieakkoord (2014) aandacht voor 
Schiphol en de haven van Amsterdam, die van groot economische belang zijn voor de 
gemeente (Gemeente Amsterdam, 2014, p. 21). Naast deze mainports beschikt Amsterdam 
ook over het op één na grootste internetknooppunt ter wereld, het Amsterdam Internet 
Exchange (Rli, 2016, p. 10). Deze digitale mainport zorgt voor een enorme 
aantrekkingskracht van bedrijven. Andere kenmerken die Amsterdam interessant maken als 
vestigingslocatie voor buitenlandse bedrijven zijn de connectiviteit met de regio, het culturele 
aanbod in de stad, aanbod van internationale scholen, een uniek expat centre en de kwaliteit 
van leven in de stad (Van Westerlaak, 2017, p. 3 - 7). 
 
Den Haag 
Het BGP van de gemeente Den Haag is 33,1 (Waarstaatjegemeente.nl, 2017b). In 2012 waren 
er 34.000 bedrijven gevestigd waarvan 510 met een buitenlandse eigenaar (CBS, 2012). Uit 
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het jaarverslag 2016 van het WestHolland Foreign Investment Agency (WFIA) blijkt dat 34 
nieuwe buitenlandse bedrijven zich in de gemeente gevestigd hebben (WFIA, 2017a). AT&T, 
CB&I, Petrogas en Samsung zijn voorbeelden van internationale bedrijven die in Den Haag 
gevestigd zijn (WFIA, 2017b). De foreign investment agency van de gemeente Den Haag is 
het WFIA. Het WFIA focust zich bij het werven van buitenlandse bedrijven voornamelijk op 
de volgende sectoren; olie en gas, IT en telecom, en legal en finance (WFIA, 2017b) 
(Steenmeijer, 2017, p. 10). Het WFIA benadrukt de strategische locatie en goede 
bereikbaarheid van de stad. Den Haag bevindt zich namelijk tussen de mainports Schiphol en 
de Rotterdamse Haven (Steenmeijer, 2017, p. 14). Verder beschikt de stad over een groot 
aantal internationale scholen, waarmee het een aantrekkelijke vestigingsstad is voor expats 
(WFIA, 2017c).  
In het coalitieakkoord uit 2014 stelt de gemeente Den Haag meerdere doelen om de economie 
in de stad te verbeteren. Zo dienen de huidige sterke clusters van bedrijven verder uitgebouwd 
te worden. Deze sterke clusters zijn; vrede en recht, toerisme, veiligheid, ICT en congressen. 
De gemeente wil bijvoorbeeld het The Hague Security Delta stimuleren om uit te groeien tot 
het grootste Europese kenniscluster op het gebied van veiligheid (Gemeente Den Haag, 2014, 
p. 7). Naast deze clusters dient er ook meer ruimte in de gemeente te komen voor jonge, 
creatieve ondernemers. De gemeente wil startups en buitenlandse ICT-bedrijven stimuleren 
om zich in de stad te vestigen. De gemeente denkt aantrekkelijk voor deze groep te zijn door 
actief samen te werken met het bedrijfsleven, kennisinstellingen en overheden in de 
Metropoolregio Rotterdam - Den Haag, de regio’s Westland en Greenport, Amsterdam voor 
het toerisme, en Eindhoven en Twente voor veiligheid en technologie (Gemeente Den Haag, 
2014, p. 6). In het coalitieakkoord is ook opgenomen hoe Den Haag een aantrekkelijkere 
vestigingsstad dient te worden. Belangrijke vestigingsfactoren zoals bedrijfsruimte, 
veiligheid, voorzieningen, bereikbaarheid en uitgaansklimaat moeten verbeterd worden. De 
gemeente Den Haag streeft er ook naar om binnenlands en buitenlands talent aan te trekken 
om een creatief en innovatief klimaat te creëren voor de maakindustrie (Gemeente Den Haag, 
2014, p. 8). De wethouder van Stedelijke Economie stelt dat er ook samengewerkt dient te 
worden tussen de vijf grote steden in Nederland om in heel Nederland een beter 
vestigingsland te creëren voor buitenlandse bedrijven (Gemeente Den Haag, 2015, p. 1). 
 
Rotterdam 
In 2012 waren er 39.000 bedrijven gevestigd in Rotterdam, waarvan 1.170 met een 
buitenlandse eigenaar (CBS, 2012). Het BGP van de gemeente is 41,2 
(Waarstaatjegemeente.nl, 2017c). Afgelopen jaar hebben 79 buitenlandse bedrijven zich 
nieuw gevestigd of hun activiteiten uitgebreid in Rotterdam (Rotterdam Partners, 2017a). 
Onder andere de volgende internationale bedrijven zijn in Rotterdam gevestigd; Allianz, AON 
en BP (Rotterdam Partners, 2017b). Het foreign investment agency van de gemeente 
Rotterdam is Rotterdam Partners. Rotterdam Partners benadrukt de volgende kenmerken van 
Rotterdam als goede vestigingsplaats voor bedrijven; goede fysieke en digitale connectiviteit, 
de aanwezigheid van de haven, de gunstige vierkante meterprijs, het internationale netwerk en 
het innovatieve klimaat door de samenwerking met diverse universiteiten en hogescholen 
(Rotterdam Partners, 2017c) (Douwstra, 2017, p. 22). Rotterdam Partners richt zich 
voornamelijk op de volgende sectoren bij het werven van bedrijven; life science en health, 
ICT, financial services (verzekeringswezen), agro en food, cleantech, maritieme diensten en 
offshore (downstream olie en gas), en logistiek (Rotterdam Partners, 2017d) (Douwstra, 2017, 
p. 21- 23). 
 
In het coalitieakkoord van 2014 wordt ten doel gesteld om actiever (inter)nationale bedrijven 
te acquireren. De rode loper wordt voor bedrijven uitgelegd om zich in de stad te vestigen. De 
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gemeente benadrukt hier de rol van Rotterdam Partners. De gemeente stimuleert ook de 
ontwikkeling van de creatieve en innovatieve sector (Gemeente Rotterdam, 2014, p. 26). 
Daarnaast probeert de gemeente bij te dragen aan de transitie naar een duurzame economie 
(Douwstra, 2017, p. 24). Om het vestigingsklimaat te verbeteren dient de bereikbaarheid van 
Rotterdam verbeterd te worden door middel van verbeteringen aan de infrastructuur en het 
investeren in duurzaam vervoer in de stad (Gemeente Rotterdam, 2014, p. 20).  
 
Utrecht 
In 2012 waren er 21.000 bedrijven gevestigd in de gemeente Utrecht, waarvan 420 met een 
buitenlandse eigenaar (CBS, 2012). Het BGP van de gemeente is 47,8 
(Waarstaatjegemeente.nl, 2017d). In 2016 hebben 10 buitenlandse bedrijven zich in de 
gemeente Utrecht gevestigd (Gemeente Utrecht, 2017). Voorbeelden van buitenlandse 
bedrijven die gevestigd zijn in Utrecht zijn Capgemini, Mercedes-Benz en Unify (UCiB, 
2017a). Het foreign investment agency van de gemeente Utrecht is Utrecht City in Business 
(UCiB). Het UCiB werkt nauw samen met het provinciale foreign investment agency Invest 
Utrecht (Gemeente Utrecht, 2017). Het UCiB focust zich voornamelijk op buitenlandse 
bedrijven uit de volgende sectoren; ICT (gaming), healthcare en life sciences, logistiek, en 
zakelijke en financiële dienstverlening (UCiB, 2017b) (Beerda, 2017, p. 27). Het UCiB stelt 
dat Utrecht een geschikte vestigingsplaats is, vanwege het feit dat Utrecht centraal gelegen is 
in Nederland op knooppunten van spoor- en snelwegen (Beerda, 2017, p. 30). De stad 
beschikt over een grote binnenhaven en Schiphol is snel te bereiken (UCiB, 2017c). Utrecht is 
verder een centrum van onderwijs en kennis, mede door de universiteit die in de gemeente 
gevestigd is. De universiteit trekt veel bedrijven uit bovenstaande sectoren aan en dan met 
name bedrijven uit de life science sector (UCiB, 2017d) (Beerda, 2017, p. 27). Utrecht staat 
samen, met Eindhoven, bekend als steden die voorlopen op het gebied van innovatie, waarbij 
bedrijven en kennisinstellingen net als in Eindhoven veel aan kennisdeling doen, wat leidt tot 
innovatieve kruisbestuiving (Brainport Eindhoven, 2015) (UCiB, 2017e). De gemeente 
Utrecht investeert in werkruimtes voor duurzaamheidsinitiatieven en –bedrijven (Gemeente 
Utrecht, 2012, p. 10). 
 
Uit het coalitieakkoord van 2014 komt naar voren dat de stad Utrecht het hart vormt van de 
meest competitieve regio van Europa. Door middel van overleg met bedrijven, omliggende 
gemeenten en overige organisaties kan er een nog beter economisch klimaat gecreëerd 
worden voor de regio en stad (Gemeente Utrecht, 2014, p. 3). De gemeente wil faciliteren bij 
de huisvesting van een internationale school in de gemeente. Het intensifiëren en uitbreiden 
van (internationale) culturele activiteiten zorgt voor een verdere versterking van het 
internationale profiel van de stad (Gemeente Utrecht, 2014, p. 11). Door meer samen te 
werken met het Utrecht Science Park kan de stad nog meer kennis delen met de universiteit, 
hogescholen, overige kennisinstituten en kennisintensieve bedrijven (Gemeente Utrecht, 
2014, p. 8). Op deze wijze wordt de stad nog aantrekkelijker voor bedrijven om zich in de 
stad te vestigen. Economische ontwikkeling dient ook bereikt te worden, door onnodige 
beperkende ruimtelijke regelgeving te flexibiliseren (Gemeente Utrecht, 2014, p. 9). 
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5. Analyse 
 
Op basis van de bevindingen uit het vorige hoofdstuk kunnen de hypothesen worden getest. 
 
Hypothese 1: Alleen onder druk van de nationale overheid werken gemeenten samen bij het 
werven van buitenlandse bedrijven. 
 
In Nederland heeft het NFIA samen met de regionale ontwikkelingspartners een 
samenwerkingsnetwerk opgericht, Invest in Holland (Van Westerlaak, 2017, p. 4). Het NFIA 
valt onder het ministerie van Economische Zaken. Het opgezette Invest in Holland netwerk is 
een vriendelijke samenwerking tussen de verschillende partners. Onder de noemer Invest in 
Holland treedt Nederland als één geheel naar buiten bij het werven van buitenlandse bedrijven 
(Van Gent, 2017, p. 36). Op deze wijze kan Nederland zich beter positioneren in het 
buitenland (Douwstra, 2017, p. 22). De fia’s die werkzaam zijn voor de gemeenten juichen de 
samenwerking binnen het netwerk, en met de NFIA, toe (Steenmeijer, 2017, p. 17). De 
partners in het netwerk maken graag deel uit van het netwerk door de meerwaarde die het hen 
biedt (Van Gent, 2017, p. 37). Alle partners in het netwerk krijgen namelijk leads vanuit de 
buitenkantoren van het NFIA. Het Invest in Holland netwerk is dus niet een samenwerking 
onder druk, maar een vrijwillige nationale samenwerking tussen alle deelnemende fia’s die 
gefaciliteerd wordt door het NFIA. Daarnaast ligt de uiteindelijke keuze om samen te werken 
of te concurreren bij de fia’s, want zij wordt betaald door de eigen stad en dient daaraan 
verantwoording af te leggen. Het NFIA heeft hier niks over te zeggen, omdat de gemeente de 
opdrachtgever van het fia is en niet het Rijk (Van Gent, 2017, p. 37). 
 
Er is geen sprake van wetgeving die de fia’s verplicht om samen te werken bij het acquireren 
van buitenlandse bedrijven. Binnen het Invest in Holland netwerk zijn er wel afspraken 
gemaakt tussen de regio’s en het NFIA. Deze zijn vastgelegd in een convenant (Steenmeijer, 
2017, p. 19). Bij het schenden van deze afspraken zijn er geen straffen of sancties die 
opgelegd kunnen worden aan de partners van het netwerk (Van Gent, 2017, p. 37). Een groot 
aantal afspraken zijn ongeschreven regels die gesloten zijn binnen het Nationaal 
Acquisitieplatform (NAP) (Steenmeijer, 2017, p. 19). De enige echt harde afspraak die er 
bestaat, is die van het eerste geboorterecht. Mocht deze overtreden worden, dan worden 
partners gecorrigeerd door het NFIA (Douwstra, 2017, p. 23-24). Het NFIA heeft dus niet de 
middelen of bevoegdheden om druk uit te oefenen om samenwerking tussen de partners in het 
netwerk af te dwingen, door het ontbreken van wetgeving of (vele) harde afspraken. 
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Door het Invest in Holland netwerk zijn de fia’s elkaar meer gaan zien als collega’s en minder 
als concurrenten (Van Westerlaak, 2017, p. 6). Fia’s gaan door het Invest in Holland netwerk 
steeds vaker inzien dat elkaar beconcurreren vooral pijn doen en niemand daar beter van gaat 
worden. Nederland komt steeds vaker voorop te staan bij de fia’s (Van Gent, 2017, p. 35). Bij 
de NAP-overleggen vindt er dan ook veel kennisuitwisseling plaats tussen de fia’s 
(Steenmeijer, 2017 p. 16). Deze samenwerking vindt niet onder druk plaats, maar doordat 
men inziet dat ze er zelf ook beter van worden. Daarnaast zijn het NFIA en haar partners van 
elkaar afhankelijk om goed te kunnen functioneren. De partners in het netwerk hebben het 
NFIA nodig voor leads uit de buitenkantoren. Aan de andere kant heeft het NFIA de partners 
nodig voor input over sectoren in de Nederlandse regio’s (Van Gent, 2017, p. 37). Hierdoor 
houden de twee actoren elkaar in evenwicht als het om druk uitoefenen gaat.  
 
Het NFIA zou druk kunnen uitoefenen om samenwerking af te dwingen, in het geval er een 
lead voor een bedrijf binnenkomt via de eigen buitenkantoren. Door Nederland in regio’s en 
topsectoren in te delen heeft het NFIA de regie over het acquisitieproces (Steenmeijer, 2017, 
p. 18) (Douwstra, 2017, p. 23). Het NFIA heeft dan de keuze om een bedrijf aan een bepaalde 
regio of topsector te linken. Hier hebben de partners in het netwerk niets over te zeggen als ze 
deze lead niet zelf hebben ingebracht. Door de indeling van regio’s ontstaat er echter juist 
concurrentie in plaats van samenwerking (Beerda, 2017, p. 31). De uitgeoefende druk die er 
dan zou zijn vanuit het NFIA richting de partners om samen te werken, werkt dus averechts. 
 
Aan de hand van de gevonden literatuur en interviews kan gesteld worden dat er geen sprake 
is van samenwerking onder druk, maar van een vriendschappelijke samenwerking die 
gefaciliteerd wordt door de nationale overheid. Er zijn enkele (ongeschreven) regels, maar 
waarbij schending ervan geen straffen zijn. Deze afspraken zijn vastgelegd in een convenant 
wat gesloten is tussen de partners van het netwerk. De enige macht die het NFIA heeft, is er 
als er leads via hun buitenkantoren binnenkomen. Er heeft wel een gedachteverandering 
plaatsgevonden door toedoen van het Invest in Holland netwerk, waarbij de fia’s zijn gaan 
inzien dat samenwerking op de lange termijn zowel voor zichzelf als Nederland beter is.  
 
Hypothese 2: Als het algehele vestigingsklimaat voor bedrijven in Nederland verbeterd kan 
worden, dan zullen steden samenwerken om dit te realiseren. 
 
De vier grote steden in Nederland werken samen met elkaar binnen het Invest in Holland 
netwerk om het algehele vestigingsklimaat te verbeteren. Er zijn een aantal overleggen tussen 
de G5-steden en het Rijk op verschillende bestuurlijke niveaus. Het overkoepelend orgaan is 
het Dutch Trade and Investment Board (DTIB), met daarin ministers, burgermeesters en 
provinciale bestuurders. Hierin wordt op landelijk niveau besproken hoe het vestigingsklimaat 
verbeterd kan worden. Zij komt 2 tot 4 keer per jaar bijeen en vertegenwoordigers van het 
NAP nemen hierin ook plaats (Van Westerlaak, 2017, p. 7). Onder het niveau van het DTIB 
zit een aantal sectorale commissies, waarin thema’s met betrekking tot het vestigingsklimaat 
per sector worden besproken. (Van Westerlaak, 2017, p. 7). Deze commissies vallen onder het 
Invest in Holland netwerk en spreken elkaar gedurende NAP-overleggen (Steenmeijer, 2017, 
p. 20). Als fia’s merken via de sectorale commissies of hun investor relations programs dat 
zij dezelfde vraagstukken of problemen met betrekking tot het vestigingsklimaat hebben, dan 
wordt dit gezamenlijk door middel van een brief van een aantal burgermeesters aangegeven 
bij de minister (Douwstra, 2017, p. 21). Ook worden deze problemen en/of oplossingen via 
het NAP bij het DTIB aangedragen (Van Westerlaak, 2017, p. 7). Steden zelf beseffen ook dat 
samenwerking tussen steden nodig is om buitenlandse bedrijven naar Nederland te halen. 
Door samen te werken wordt het vestigingsklimaat van heel Nederland beter, wat positieve 
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gevolgen heeft voor de concurrentiepositie van Nederland. De gemeente Den Haag roept dan 
ook op tot samenwerking tussen de vier grote steden op dit gebied (Gemeente Den Haag, 
2015). 
 
Er kan geconcludeerd worden dat er sprake is van vergaande samenwerking tussen steden om 
het algehele vestigingsklimaat voor bedrijven te verbeteren. Deze samenwerking vindt 
voornamelijk plaats via het NAP en het Invest in Holland netwerk.  
 
Hypothese 3: Als steden overeenkomende economische ontwikkelingsdoelstellingen hebben 
dan werken deze steden eerder samen. 
 
Aan de hand van de bevindingen uit de literatuur en interviews zijn de volgende vier koppels 
van steden gevormd op grond van hun economische ontwikkelingsdoelstellingen. Deze 
koppels bleken echter lastig te vormen in verband met de grote overlap in doelstellingen, in de 
coalitieakkoorden en de doelsectoren van de vier steden. De verschillen in doelstellingen zijn 
het beste zichtbaar in de doelsectoren van de verschillende fia’s. Deze doelstellingen en 
targetsectoren zijn schematisch weergegeven in bijlage 1. Er is gekozen voor een koppel met 
overeenkomende ontwikkelingsdoelstellingen (Amsterdam – Utrecht). Daarnaast een 
verschillend koppel wat betreft economische ontwikkelingsdoelstellingen (Den Haag – 
Utrecht). Ook is gekozen voor twee koppels met redelijk overeenkomende economische 
ontwikkelingsdoelstellingen (Den Haag – Rotterdam) en (Amsterdam – Rotterdam).  
 
Stad Economische ontwikkelingsdoelstelling Stad 
Amsterdam Sterke overeenkomst Utrecht 
Den Haag Zwakke overeenkomst Utrecht 
Den Haag Gemiddelde overeenkomst Rotterdam 
Amsterdam Gemiddelde overeenkomst Rotterdam 
 
Uit de interviews bleek dat de frequentie van contact tussen de verschillende fia’s van de 
steden lastig te bepalen was. Alleen de frequentie van contact tussen de koppels Amsterdam – 
Utrecht en Den Haag – Rotterdam was goed te bepalen. De analyse van de overige koppels is 
voornamelijk gebaseerd op het soort contact dat de fia’s met elkaar hebben, zoals sectorale 
commissies en NAP-bijeenkomsten. 
 
Amsterdam en Utrecht hebben erg overeenkomende economische 
ontwikkelingsdoelstellingen. Er vindt veel concurrentie tussen beide steden plaats bij het 
acquireren van buitenlandse bedrijven (Beerda, 2017, p. 28). Na de concurrentiestrijd om een 
buitenlands bedrijf wordt er echter wel samengewerkt tussen de twee steden om te zorgen dat 
het bedrijf sowieso naar één van de twee steden komt. Beide steden hebben hier belang bij, 
doordat er veel connecties tussen bedrijven in Amsterdam en Utrecht zijn (Beerda, 2017, p. 
28). Deze samenwerking is er dus ook uit eigen belang van de steden. Er is veel contact tussen 
beide steden (Beerda, 2017, p. 28). Zo is er weleens een gezamenlijke acquisitiereis 
georganiseerd waar bestuurders van beide steden mee gingen en deze is naar behoren 
verlopen (Van Westerlaak, 2017, p. 5). Amsterdam en Utrecht hebben sterk overeenkomende 
ontwikkelingsdoelstellingen en tussen de steden vindt zowel concurrentie als samenwerking 
plaats, bij het werven van buitenlandse bedrijven.  
 
Den Haag en Rotterdam hebben redelijk overeenkomende economische doelstellingen. De 
steden vormen samen de Metropoolregio Den Haag – Rotterdam. Beide steden richten zich bij 
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de acquisitie van buitenlandse bedrijven op de sectoren zakelijke dienstverlening en ICT. 
Onderling hebben zij een convenant opgesteld waarin staat hoe om te gaan met bedrijven als 
deze in het grijsgebied tussen de kenmerkende sectoren van de twee steden vallen 
(Steenmeijer, 2017, p. 13). Hierdoor werken Rotterdam en Den Haag samen en gunnen elkaar 
een bedrijf als deze beter past in één van de twee steden (Steenmeijer, 2017, p. 15). Er is dan 
ook bijna dagelijks contact tussen deze twee steden (Steenmeijer, 2017, p. 16) (Douwstra, 
2017, p. 23). Den Haag en Rotterdam hebben redelijk overeenkomende economische 
doelstellingen en werken intensief samen bij het werven van buitenlandse bedrijven. 
 
Uit de coalitieakkoorden van de vier steden bleek dat zij allemaal als doelstelling hebben om 
zich te richten op duurzame en innovatieve bedrijven. Doordat alle vier de steden hierdoor 
achter dezelfde soort bedrijven aan gaan, is het de verwachting dat dit leidt tot concurrentie 
tussen deze steden (Beerda, 2017, p. 29). Er is ook sprake van concurrentie om bedrijven uit 
een paar sectoren die in iedere stad passen of grote aansprekende bedrijven die elke stad wil 
hebben (Beerda, 2017, p. 29) (Van Gent, 2017, p. 35) (Douwstra, 2017, p. 23). Samenwerking 
tussen steden bij het acquireren van hetzelfde soort bedrijven wordt ook lastig gevonden, 
omdat iedere stad aan de eigen doelstellingen en targets moet voldoen die gesteld worden 
door de gemeente. Door een grote overlap van sectoren tussen de vier steden is er sprake van 
concurrentie tussen de steden (Beerda, 2017, p. 29). Er is hierdoor moeilijk een 
gemeenschappelijk belang te vinden tussen steden bij de acquisitie van bedrijven uit de 
dezelfde sector. Vandaar dat er eerder samengewerkt wordt met het NFIA, want zij werken in 
het belang van Nederland, dan tussen de vier steden (Van Westerlaak, p. 4). Zolang de fia’s 
van steden allemaal een verschillende opdrachtgever hebben zal deze concurrentie blijven 
bestaan, omdat iedere regio zoveel mogelijk werkgelegenheid wil creëren. 
 
Er is echter ook samenwerking tussen steden die over dezelfde soort sectoren beschikken 
binnen hun stad. Zij werken samen om specifieke segmenten in deze sectoren af te bakenen 
per stad om de propositie van de gehele sector in Nederland te verbeteren. Er vindt een 
specialisatie in elke stad plaats in een specifiek segment van een sector (Van Gent, 2017, p. 
36). Deze samenwerking vindt plaats binnen sectorale commissies van het Invest in Holland 
netwerk. Er is geen sprake van samenwerking voor het aantrekken van een bedrijf, maar 
samenwerking om segmenten van sectoren te scheiden, zodat men niet in elkaars vaarwater 
komt (Van Westerlaak, 2017, p. 5). Het scherper stellen van de proposities van elke stad is 
bedoeld om niet onnodig te gaan concurreren om dezelfde bedrijven (Van Gent, 2017, p. 36). 
Deze sectorale commissies komen regelmatig bijeen (Douwstra, 2017, p. 23). Ook vindt er 
meerdere keren per jaar een NAP-overleg plaats tussen de partners van het Invest in Holland 
netwerk. Bij deze overleggen is er vooral sprake van kennisuitwisseling over gedeelde 
sectoren (Steenmeijer, 2017, p. 16). Op deze twee manieren vindt er samenwerking plaats 
tussen steden met overeenkomende economische ontwikkelingsdoelstellingen. 
 
Er kan gesteld worden dat er zowel samenwerking als concurrentie plaatsvindt tussen steden 
met overeenkomende economische ontwikkelingsdoelstellingen. Zo is er sprake van 
concurrentie en samenwerking bij steden met sterk overeenkomende doelstellingen. Steden 
met redelijke overeenkomende doelstellingen werken intensief samen. Echter zijn er ook veel 
redenen om te concurreren tussen steden. Er is hiermee geen duidelijk beeld ontstaan of 
overeenkomende economische ontwikkelingsdoelstellingen leiden tot ofwel samenwerking 
ofwel concurrentie. 
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Hypothese 4: Steden met een sterke economische positie hebben een minder sterke wil om 
samen te werken bij het werven van buitenlandse bedrijven dan steden met een zwakke 
economische positie. 
 
Aan de hand van de bevindingen uit de literatuur en interviews zijn de volgende vier koppels 
van steden gevormd op grond van hun economische positie. De economische positie per stad 
is ook weergeven in bijlage 1. Er is gekozen voor een overeenkomend koppel met beiden een 
hoog BGP: (Utrecht- Amsterdam). Een koppel met een hoog en laag BGP: (Den Haag – 
Amsterdam). Daarnaast een koppel met een gemiddeld en laag BGP: (Rotterdam-Den Haag). 
Als laatste een koppel met een hoog en een gemiddeld BGP (Amsterdam – Rotterdam). 
 
Stad Economische 
positie in BGP 
Stad Economische 
positie in BGP 
Utrecht Sterk: 47,8 Amsterdam Sterk: 50,0 
Den Haag Zwak: 33,1 Amsterdam Sterk: 50,0 
Rotterdam Gemiddeld: 41,2 Den Haag Zwak: 33,1 
Amsterdam Sterk: 50,0 Rotterdam Gemiddeld: 41,2 
Uit de interviews bleek dat alleen de frequentie van contact tussen de koppels Amsterdam – 
Utrecht en Rotterdam – Den Haag goed te bepalen was. Uit de interviews kwam niet duidelijk 
naar voren hoe de interacties waren tussen de overige koppels. De geïnterviewde beschreven 
voornamelijk de interactie met steden binnen hun eigen regio. Op basis van deze informatie 
over regionale samenwerking tussen grote steden en kleine steden of dorpen wordt 
geprobeerd toch tot een conclusie te komen. Er wordt vanuit gegaan dat deze kleinere steden 
en dorpen een minder sterke economische posities (BGP) hebben dan de grote stad in de 
regio.  
 
Amsterdam en Utrecht hebben allebei een sterke economische positie. Er vindt veel 
concurrentie tussen deze steden plaats bij het acquireren van buitenlandse bedrijven (Beerda, 
2017, p. 28). Er is sprake van veel contact tussen beide steden (Beerda, 2017, p. 28). Beerda 
(2017, p. 31) schaart Amsterdam en Utrecht onder dezelfde regio waarbinnen ook veel 
samenwerking plaatsvindt. Beide steden hebben belang bij deze samenwerking, doordat er 
veel connecties tussen de bedrijven in Amsterdam en Utrecht zijn (Beerda, 2017, p. 28). Twee 
steden met sterke economische posities blijken zowel samen te werken als te concurreren met 
elkaar bij het werven van buitenlandse bedrijven.  
 
Zoals ook al bij hypothese 3 is vermeld, is er sprake van een intensieve samenwerking tussen 
Den Haag en Rotterdam bij het acquireren van buitenlandse bedrijven (Douwstra, 2017, p. 23) 
(Steenmeijer, 2017, p. 13). Rotterdam is een stad met een gemiddelde economische positie en 
Den Haag heeft in verhouding tot de rest een zwakke economische positie. De economische 
sterkere stad blijkt bereid te zijn om samen te werken met een economisch minder sterke stad. 
 
De mate van contact tussen de overige koppels kwam niet duidelijk uit de interviews naar 
voren. Echter werd aangegeven dat samenwerking tussen steden vooral georganiseerd is 
binnen de eigen regio (Van Westerlaak, 2017, p. 1) (Beerda, 2017, p. 28) (Steenmeijer, 2017, 
p. 13) (Douwstra, 2017, p. 23). De samenwerking binnen deze regio’s is goed, maar de regio’s 
werken onderling minder goed samen (Beerda, 2017, p. 31). Door de opdeling van Nederland 
in regio’s door het NFIA blijft het alleen samenwerken binnen de eigen regio in stand 
(Beerda, 2017, p. 31). De opdracht van de steden is namelijk om bedrijven aan te trekken voor 
de eigen regio, hierdoor is er een moeilijk gedeeld belang te vinden met steden buiten de 
eigen regio (Van Westerlaak, 2017, p. 2). Samenwerking met steden buiten de regio wordt 
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dus als moeilijker ervaren. Steden zijn binnen de eigen regio vaak wel bereid om samen te 
werken met een kleinere stad, maar dan moet er wel sprake zijn van een wederzijds voordeel. 
De kleinere stad moet wel iets te bieden hebben wat de grote stad niet heeft (Van Westerlaak, 
2017, p. 5) (Steenmeijer, 2017, p. 18).  
 
Er kan geconcludeerd worden dat er sprake is van samenwerking tussen economisch sterke en 
economische zwakke steden, echter is dit vooral op regionaal niveau georganiseerd en niet op 
landelijk niveau. Bij deze samenwerking dient er wel sprake te zijn van een wederzijds 
voordeel. Tussen Amsterdam en Utrecht is er sprake van zowel samenwerking als 
concurrentie sprake. Rotterdam en Den Haag werken intensief samen op het gebied van het 
werven van buitenlandse bedrijven. Bij beide koppels is er sprake van regionale 
samenwerking, omdat zij zichzelf onder dezelfde regio scharen. 
 
 
 
 
 
 
6. Conclusie 
 
De onderzoeksvraag van dit onderzoek luidde: in hoeverre is er sprake van samenwerking 
en/of concurrentie tussen nationale steden bij het werven van buitenlands bedrijven als gevolg 
van globalisering? Aan de hand van vier hypothesen is geprobeerd deze vraag te 
beantwoorden. 
 
Hypothese 1: Alleen onder druk van de nationale overheid werken gemeenten samen bij het 
werven van buitenlandse bedrijven. 
Deze hypothese is verworpen, aangezien er juist sprake is van vrijwillige samenwerking 
tussen steden. Deze samenwerking wordt gefaciliteerd door de nationale overheid. 
 
Hypothese 2: Als het algehele vestigingsklimaat voor bedrijven in Nederland verbeterd kan 
worden, dan zullen steden samenwerken om dit te realiseren. 
Deze hypothese is aangenomen. Steden werken op verschillende manieren samen om het 
vestigingsklimaat in Nederland te verbeteren. 
 
Hypothese 3: Als steden overeenkomende economische ontwikkelingsdoelstellingen hebben 
dan werken deze steden eerder samen. 
Deze hypothese kan niet worden aangenomen of verworpen. Er is zowel sprake van 
samenwerking als concurrentie tussen steden met overeenkomende economische 
ontwikkelingsdoelstellingen. 
 
Hypothese 4: Steden met een sterke economische positie hebben een minder sterke wil om 
samen te werken bij het werven van buitenlandse bedrijven dan steden met een zwakke 
economische positie. 
Deze hypothese kan worden verworpen op regionaal niveau, echter niet aangenomen of 
verworpen worden op nationaal niveau. 
 
Op basis van deze uitkomsten kan geconcludeerd worden dat de vier grote steden in 
Nederland zowel samenwerken als concurreren bij het werven van buitenlandse bedrijven. De 
redenen achter deze samenwerking of concurrentie tussen steden verschillen echter per stad of 
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regio. Zo is er sprake van een Invest in Holland netwerk waarbinnen actief wordt 
samengewerkt door de foreign investment agencies die werkzaam zijn voor de vier steden. 
Ook is er sprake van samenwerking tussen de vier steden om het algehele vestigingsklimaat in 
Nederland te verbeteren. Er valt niet een duidelijk oordeel te vellen over de vraag of steden 
met overeenkomende economische ontwikkelingsdoelstellingen eerder samenwerken of 
concurreren met elkaar. Er is namelijk van zowel samenwerking als concurrentie sprake 
tussen de vier steden. Op regionaal niveau wordt er actief samengewerkt tussen steden in 
Nederland in het werven van buitenlandse bedrijven. Tussen de regio’s is dit moeilijker vast 
te stellen, aangezien ook hier weer van zowel samenwerking als concurrentie sprake is. Om 
een duidelijker beeld te krijgen van de mate van samenwerking of concurrentie tussen 
nationale steden bij het werven van buitenlandse bedrijven als gevolg van globalisering, dient 
er nog aanvullend onderzoek verricht te worden. 
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8. Bijlagen 
 
Bijlage 1 
 
Tabellen economische ontwikkelingsdoelstelling en – posities G4 
 
Amsterdam: 
Economische positie 
in BGP 
50,0 
Fia targetsectoren ICT, financiële en zakelijke dienstverlening, fintech bedrijven, 
creatieve industrie, vastgoed, sociale ondernemingen, life science, 
logistiek door Schiphol en haven van Amsterdam, en film- en 
omroepindustrie. 
Doelstellingen 
coalitieakkoord 
Samenwerking met bedrijfsleven en kennisinstellingen (Universiteiten en 
hogescholen), woningmarkt, innovatie en duurzaamheid stimuleren, en 
gemeentelijke belastingen aanpassen 
 
Den Haag: 
Economische positie 
in BGP 
33,1 
Fia targetsectoren Olie en gas (upstream), IT en telecom, en legal en finance 
Doelstellingen 
coalitieakkoord 
Huidige clusters bedrijven uitbouwen, jong en creatieve bedrijven 
aantrekken, Samenwerking met bedrijfsleven en kennisinstellingen 
(Universiteiten en hogescholen), bereikbaarheid verbeteren, en 
duurzaamheid en innovatie stimuleren 
 
Rotterdam: 
Economische positie 
in BGP 
41,2 
Fia targetsectoren Life science en health, ICT, financial services (verzekeringswezen), 
agro en food, cleantech, maritieme diensten en offshore (olie en gas 
downstream), en logistiek 
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Doelstellingen 
coalitieakkoord 
Samenwerking met bedrijfsleven en kennisinstellingen (Universiteiten en 
hogescholen), regelgeving versoepelen om duurzaamheid en innovatie te 
stimuleren 
 
Utrecht: 
Economische positie 
in BGP 
47,8 
Fia targetsectoren ICT (gaming), healthcare en life sciences, logistiek, en zakelijke en 
financiële dienstverlening 
Doelstellingen 
coalitieakkoord 
Samenwerking met bedrijfsleven en kennisinstellingen (Universiteiten en 
hogescholen), duurzaamheid en innovatie stimuleren, cultureel aanbod 
vergroten, internationale school en regelgeving voor bedrijven aanpassen 
 
 
 
 
 
 
 
Bijlage 2 
 
Vragenlijst Interviews medewerkers FIA’s 
 
Introductie 
Introductie persoon 
- Wat is uw functie? 
- Wat zijn uw werkzaamheden? 
- Hoe lang bent u al actief bij deze organisatie? 
 
Introductie van organisatie 
- Missie of doel van organisatie? 
- Hoeveel mensen zijn er werkzaam? 
- Op welke landen ligt de focus en welke soort bedrijven? 
- Aan wie legt de organisatie verantwoording af of wie is uw opdrachtgever? 
- Hoe ziet het proces van werven van buitenlandse bedrijven eruit? 
o Wordt u benaderd of andersom? 
o Worden bepaalde bedrijven ook bewust niet benaderd of genegeerd? 
 
Introductie van de stad 
- Economische kenmerken van stad?  
o Wat voor soort economie?  
o Wat voor een typen bedrijven? 
o Grootte van economie? 
o Wat zijn de mainports van uw stad? 
- USP’s van de stad voor buitenlandse bedrijven? 
- Aantal buitenlandse bedrijven, zo nodig schatting? 
- Hoe vaak gaat gemeente op handelsmissies? 
o Individueel en/of gezamenlijk? 
- Recente ontwikkelingen en trends in de gemeente omtrent bedrijvenwerving? 
- Toekomstplannen of economische doelstellingen van de gemeente? 
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Wat is de verhouding met gemeente? 
- Frequentie van contact met gemeente? Per jaar 
- Hoe ziet dit contact eruit?  
o Zijn er richtlijnen of juist beleidsvrijheid? 
- Veel overleg met ambtenaren of zelfstandig te werk gaan? 
- Is er sprake van sturing vanuit de gemeente? 
 
Kern 
Samenwerking met andere steden voor werving bedrijven? 
- Hoe zou u de andere steden beschrijven op het gebied van het werven van 
buitenlandse bedrijven? 
o Waar richten deze steden zich voornamelijk op? 
- Is er sprake van samenwerking of concurrentie tussen de verschillende steden? 
o Heeft u één voorbeeld van samenwerking en één voorbeeld van concurrentie? 
- Wat zou samenwerking tussen steden volgens u moeten opleveren?  
- Zijn er drijfveren om wel of niet samen te werken tussen steden? 
- Met welke steden wordt er wel of niet samengewerkt? 
o Wordt er samengewerkt met nationale steden met vergelijkbare typen 
economieën of industrieën of economische doelstellingen? 
o Steden met zelfde soort bedrijven? 
- Werkt u liever samen met een stad met een vergelijkbare economie qua grootte of met 
een kleinere economie? Grootte op basis van BGP? 
o Moet er sprake zijn van wederzijdse voordelen? 
o Wijst u samenwerking als het hieraan ontbreekt af? 
- Hoe vaak heeft u contact met collega’s van andere gemeenten of andere FIA’s per 
maand? 
- Hoe ziet dit contact eruit?  
o Formeel en richtlijnen? 
- Worden er gezamenlijke activiteiten georganiseerd voor het werven van bedrijven in 
het buitenland?  
o Zo ja, hoe vaak per maand? 
- Wordt er gebruik gemaakt van dezelfde lobbyisten voor het werven van bedrijven? 
o Zo ja, hoe vaak per maand? 
 
Is er sprake van sturing vanuit de nationale overheid/Ministerie Economische Zaken/NFIA? 
- Worden handelsmissies vanuit de nationale overheid geregeld of zelf ondernomen?  
o Zo nee, hoe vaak gaat uw stad op alleen handelsmissie? 
- Is er wetgeving of (in)formele richtlijnen of afspraken over het werven van bedrijven 
vanuit de nationale overheid? 
- Wordt u weleens overruled of teruggefloten door de nationale overheid? 
- Hoe dient dit volgens u geregeld te worden? Noem voorbeeld UK invest 
 
Vragen over vestigingsklimaat verbeteren? 
- Is er een gezamenlijke lobby tussen de 5 grote steden bij de nationale overheid om het 
algehele vestigingsklimaat voor buitenlandse bedrijven te verbeteren? Denk hierbij 
aan wetgeving over bonussen, subsidie voor internationale scholen, infrastructuur. 
- Zijn er afspraken over een gezamenlijke lobby of overleg tussen de nationale steden? 
o Formeel of informeel? 
o Zo ja, hoe vaak en in welke vorm? 
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- Hoe probeert uw stad onderscheidend op het gebied van vestigingsklimaat te zijn van 
de overige steden? 
o Is er sprake van een actief beleid om dit te behalen? 
 
Afsluiting 
- Heeft u nog vragen of opmerkingen? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Bijlage 3 
 
Vragenlijst Interviews medewerker NFI 
 
Introductie 
Introductie persoon 
- Wat is uw functie? 
- Wat zijn uw werkzaamheden? 
- Hoe lang bent u al actief bij deze organisatie? 
 
Introductie van organisatie 
- Missie of doel van organisatie? 
- Hoeveel mensen zijn er werkzaam? 
- Op welke landen ligt de focus en welke soort bedrijven? 
- Aan wie legt de organisatie verantwoording af of wie is uw opdrachtgever? 
- Hoe ziet het proces van werven van buitenlandse bedrijven eruit? 
o Wordt u benaderd of andersom? 
o Worden bepaalde bedrijven ook bewust niet benaderd of genegeerd? 
 
Introductie van de steden 
- Economische kenmerken per G5 gemeente?  
o Wat voor soort economie?  
o Wat voor een typen bedrijven? 
o Wat zijn de mainports van deze steden? 
- Welke sectoren verwijst u naar welke stad door? 
- USP’s van Nederland voor buitenlandse bedrijven? 
- Hoe vaak gaat NFIA op handelsmissies? 
o Individueel en/of gezamenlijk met steden? 
- Recente ontwikkelingen en trends in de politiek omtrent bedrijvenwerving? 
- Toekomstplannen of doelstellingen van de NFIA? 
 
Wat is de verhouding met het ministerie van Economische Zaken? 
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- Frequentie van contact met medewerkers ministerie? Per maand? 
- Hoe ziet dit contact eruit?  
o Zijn er richtlijnen of juist beleidsvrijheid? 
- Veel overleg met ambtenaren of zelfstandig te werk gaan? 
- Is er sprake van sturing vanuit het ministerie? 
 
Kern 
Samenwerking met andere steden voor werving bedrijven? 
- Hoe zou u de G5 steden beschrijven op het gebied van het werven van buitenlandse 
bedrijven? 
o Op welke sectoren richten deze steden zich voornamelijk? 
- Is er sprake van samenwerking of concurrentie tussen de verschillende steden? 
o Heeft u één voorbeeld van samenwerking en één voorbeeld van concurrentie? 
o Wat is de rol of invloed van gemeentelijke wervingsfondsen op samenwerking 
of concurrentie? 
- Wat zou samenwerking tussen steden volgens u moeten opleveren?  
- Zijn er drijfveren om wel of niet samen te werken tussen steden? 
- Tussen welke steden wordt er wel of niet onderling samengewerkt? 
o Wordt er samengewerkt met nationale steden met vergelijkbare typen 
economieën of industrieën of economische doelstellingen? 
o Steden met zelfde soort bedrijven? 
- Denkt dat u steden liever samenwerken met een stad met een vergelijkbare economie 
qua grootte of met een kleinere economie? Grootte op basis van BGP? 
o Moet er sprake zijn van wederzijdse voordelen?  
- Hoe dient de samenwerking tussen steden volgens u geregeld te worden? 
- Hoe vaak heeft u contact met collega’s van de gemeentelijke FIA’s van de G5 per 
maand? 
- Hoe ziet dit contact eruit?  
o Formeel en richtlijnen? 
- Worden er gezamenlijke activiteiten georganiseerd voor het werven van bedrijven in 
het buitenland?  
o Zo ja, hoe vaak per maand/jaar? 
- Wordt er gebruik gemaakt van dezelfde lobbyisten voor het werven van bedrijven? 
o Zo ja, hoe vaak per maand/jaar? 
 
Is er sprake van sturing richting de gemeentelijke FIA’s? 
- Is er wetgeving of (in)formele richtlijnen of afspraken over het werven van bedrijven 
vanuit de nationale overheid/NFIA? 
- Is er sprake van een formeel document waarin in gedragscodes voor de gemeentelijke 
FIA’s? 
- Overruled u gemeentelijke FIA’s weleens? 
- Is uw organisatie actief samenwerking en/of concurrentie tussen de G5 gemeenten aan 
het stimuleren? 
- Kunt u uitleg geven over het Nationaal Acquisitieplan? 
 
Vragen over vestigingsklimaat verbeteren? 
- Hoe probeert Nederland onderscheidend op het gebied van vestigingsklimaat ten 
opzichte van andere landen? 
- Is er een gezamenlijke lobby tussen de 5 grote steden en de NFIA bij de nationale 
overheid om het algehele vestigingsklimaat voor buitenlandse bedrijven te verbeteren? 
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Denk hierbij aan wetgeving over bonussen, subsidie voor internationale scholen, 
infrastructuur. 
- Is hier een formeel document voor? 
 
Afsluiting 
- Heeft u nog vragen of opmerkingen? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Interview 1 
 
Interview Alex van Westerlaak, Amsterdam inbusiness 
17-05-2017 
 
Introductie van onderzoek door Nout 
 
Alex: Ik ben Alex van Westerlaak en ik werk hier nu drie jaar. Ik houd mij bezig met investor 
relations, zijnde de betrekkingen met de hier gevestigde buitenlandse bedrijven en het 
vestigingsklimaat van deze bedrijven. En ik houd me bezig met resultaatmetingen over welke 
bedrijven hiernaartoe komen, wat voor bedrijven het zijn en hoeveel mensen er werken en 
administratiesystemen op orde houden. Zorgen dat politici ook feiten kunnen presenteren en 
pers voorlichten als wij vragen krijgen, als wat voor buitenlandse bedrijven komen er naar 
Amsterdam en hoeveel het er zijn? 
 
Nout: Wat is de missie en doel van Amsterdam inbusiness? 
Alex: Amsterdam inbusiness is opgericht in 2007 als samenwerkingsband tussen 4 gemeenten; 
Amsterdam, Haarlemmermeer, Amstelveen en Almere plus Schiphol en de haven Amsterdam. 
Die hebben gezegd we willen onze internationale acquisitie gezamenlijk doen in plaats van 
dat elke partij dat voor zichzelf gaat doen. Daarom is ervoor gekozen om het onder één naam 
te doen. Wij zijn dus niet een organisatie in de vorm van dat wij een stichting of bedrijf zijn. 
Maar wij zijn een samenwerkingsverband van die zes partijen, die allemaal een aantal mensen 
bij elkaar hebben gezet en die dan samen Amsterdam inbusiness vormen. Zij doen de 
internationale acquisitie van de regio Amsterdam. Dat is dan de regio eigenlijk van Noord-
Holland onder Alkmaar plus Almere en Lelystad. 
 
Nout: Hier zitten dus ook mensen van de gemeente Almere? 
Alex: Omdat wij een samenwerkingsorganisatie zijn hebben wij ook meerdere locaties waar 
wij kantoor hebben. Dit is de plek waar het grootste deel van de mensen zit, omdat de 
gemeente Amsterdam de grootste partij is van de samenwerking. We hebben ook mensen bij 
de overige partijen mensen zitten. Er is ook een gezamenlijk kantoor bij de Zuidas. Er is dus 
niet een locatie, maar wij spreken elkaar op verschillende plekken. 
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Nout: Wat zijn de doellanden van Amsterdam inbusiness en op welk type bedrijven richten 
jullie je? 
Alex: Wij focussen op een aantal herkomstlanden, met name Amerika, Canada, West-
Europese landen; GB, Duitsland, Frankrijk, Zwitserland, Israël, China, Japan, India, Korea en 
Taiwan. Dat zijn de landen waar wij ons op focussen. Daar zijn recentelijk Turkije en 
Golfstaten aan toegevoegd. Daarnaast zullen we reactief zijn als er bedrijven komen uit 
bijvoorbeeld Australië, Zuid-Afrika en Zuid-Amerika. Dan zullen wij deze bedrijven ook 
helpen. We doen alleen niet actief aan acquisitie of promotie in die regio’s. 
 
Nout: Organiseren jullie ook handelsmissies met Amsterdamse bedrijven naar het buitenland? 
Alex: Ja dit doen wij ook. Wij hebben ook een programma dat heet Amsterdam Trade. Dat is 
de afgelopen twee jaar opgestart. Dat is erop gericht om bedrijven uit de regio Amsterdam te 
helpen te internationaliseren. Voor die bedrijven organiseren wij ook handelsmissies. Vaak 
organiseren wij die ook in samenwerking met het Ministerie van Buitenlandse Zaken en NFIA 
en kantoren daarvan in het buitenland. We doen dus niet alleen het bezoeken van congressen 
en het ontvangen van bedrijven hier. 
Nout: Werken jullie bij op dit gebied alleen samen met ministeries en het NFIA of ook 
samenwerking met andere steden? 
Alex: Dat verschilt. Op sommige gebieden werken we goed samen met de andere steden. 
Laatst was er een vastgoed waar onder de noemer Holland Metropool we eigenlijk de gehele 
Randstad hebben gepromoot als het zijnde investeringslocatie voor vastgoed. Dan gaan er van 
elke Randstad-stad mensen heen onder de naam Holland die reis vorm te geven. Als je hebt 
over de acquisitie van bedrijven dan doen we dat samen met het Rijk en niet zo vaak samen 
met andere steden. Dit gebeurt weleens, bijvoorbeeld een keer samen met Utrecht, maar je 
ziet toch dat Amsterdam redelijk een sterk merk in het buitenland is. Dus voor ons heeft het 
niet zo veel voordelen om samen te werken met steden die in het buitenland minder bekend 
zijn. Dat heeft voor de andere steden misschien wel meer voordelen. Maar wij hebben dan het 
voordeel dat wij als Amsterdam overal wel bekend zijn, waardoor het toch makkelijk zelf 
kunnen. 
 
Nout: Hoe ziet het proces van buitenlandse bedrijven werven eruit? Wordt er ook weleens 
gebruik gemaakt van wervingsfondsen die beschikbaar worden gesteld vanuit de gemeente? 
Alex: Dat doen wij niet. Het ziet er eigenlijk zo uit. Er komt een lead binnen vanuit ofwel een 
NFIA-kantoor in het buitenland. Daar zijn er een stuk of 25 van, voornamelijk in Aziatische 
landen waar Amsterdam inbusiness zich ook op richt plus Noord-Amerika, Brazilië, Midden-
Oosten, Zuid-Afrika en London. Dat zijn de voornaamste aanbrengers van leads die aangeven 
te willen investeren in Europa of Nederland of Amsterdam. Vervolgens gaat het NFIA samen 
met ons en andere partners kijken wat de beste plek zou zijn voor dit bedrijf in Nederland. Als 
hier uitkomt dat dit Amsterdam is dan ontvangen wij deze hier. We maken dan een custom 
made programma van een dag waarin wij deze bedrijven een aantal locaties laten zien die 
voor hun geschikt zijn om een kantoor te vestigen. We brengen ze in contact met juristen en 
recruiters of waar zij behoeften aan hebben. Zo kunnen wij deze bedrijven snel wegwijs 
maken en het proces van hun vestiging hier te begeleiden. Het kan ook zijn dat deze lead niet 
via het NFIA binnenkomt, maar dat wij deze zelf ergens oppikken. Dit kan via een beurs, 
online of nieuwsberichten en dan nemen onze acquisiteurs zelf contact op met deze bedrijven. 
 
Nout: Is het voor jullie niet nodig om gebruik te maken van wervingsfondsen, omdat 
buitenlandse bedrijven weten dat ze zich toch wel in Amsterdam willen vestigen? 
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Alex: Nee, wat wij wel doen op dit gebied is business-marketing. Er zijn campagnes etc. Voor 
heel wat buitenlandse bedrijven is Amsterdam toch een beetje een synoniem aan Nederland. 
Er zijn natuurlijk sectoren waarin Amsterdam minder sterk is zoals de haven gerelateerde 
activiteiten dan is Rotterdam beter. Ook logistiek en distributie is iets wat beter past bij 
Brabant en Limburg. Maar voor bedrijven die voornamelijk kantoorlocaties zoeken, zoals 
creatieve en financiële, zakelijk en ICT-bedrijven daar hebben wij het niet nodig om op te 
gaan bieden tegen andere steden in Nederland om bedrijven hier naartoe te halen. 
 
Nout: Wel tegenover andere steden in Europa? Frankfurt, London en Parijs? 
Alex: Ja, onze voornaamste concurrenten zijn London, Frankfurt, Dublin, Parijs en Berlijn. 
Dat zijn de grootste concurrenten. We hebben als politiek in Amsterdam gezegd dat we 
bedrijven geen financiële voordelen bieden. Wij moeten het echt hebben van Amsterdam als 
locatie, als prettige plek om te leven, werken en wonen, connectiviteit van de regio. Schiphol 
en digitale connectiviteit. Op dat laatste gebied zijn wij de beste van Europa. Dat zijn eerder 
de dingen waar wij het van moeten hebben. Wij gaan bedrijven niet financiële voordelen in 
het vooruitzicht stellen. 
 
Nout: Het is niet dat jullie zeggen we hebben een gunstig belastingklimaat, we gaan samen 
met het bedrijf een bezoek brengen aan de belastingdienst? 
Alex: Wij kunnen als een bedrijf hier komt, en ernaar vraagt, dan kunnen wij ze 
contactgegevens geven van de belastingdienst en dan kunnen zij daar een gesprek mee aan 
gaan. Maar wij zullen niet Nederlandse belastingklimaat verkopen. Wij kunnen feitelijk aan 
de bedrijven uitleggen hoe de wetgeving in elkaar steekt, omdat dat allemaal openbare 
informatie is. We zullen niet allerlei belastingvoordelen aandragen en te verkopen. 
 
Nout: Zou je sectoren kunnen noemen waar jullie voornamelijk op focussen? 
Alex: Dat is op nummer één ICT. ICT is zo breed tegenwoordig dat bijna alles ICT is. Van 
oudsher was Amsterdam redelijk sterk als financieel centrum. Dat is wat minder aan het 
worden mede door de bonuswetgeving die in Nederland het strengste is van Europa. Dat 
schrikt grote financiële partijen af. Daarentegen heb je kleine fintech bedrijven die wel weer 
goed in Amsterdam kunnen aarden, omdat het hun vooral om het ICT-component gaat van het 
financiële wat zij doen. Daarnaast als derde de creatieve industrie. Advertising is een sector 
waar veel bedrijven in Amsterdam in actief zijn, maar ook de modesector. Amsterdam is de 
denim capital van Europa. Veel grote modebedrijven zoals Tommy Hilfiger, Calvin Klein 
hebben hier hun hoofdkantoor, omdat ze dan bij elkaar zitten en makkelijk heel Europa 
kunnen bedienen. Het is ook een aantrekkelijke locatie om zich hier te vestigen. Als vierde 
sector toch wel de logistieke sector vooral dankzij Schiphol dat is een grote speler en pluspunt 
van de regio. Ook wel de haven Amsterdam is zeker op een aantal nichemarkten nog steeds 
erg sterk in de wereld. Dat zijn eigenlijk de vier voornaamste sectoren waar wij tot nu toe 
sterk in zijn. Daarnaast richten wij ons sinds een aantal jaren op de kennis en innovatie 
bedrijven. De bedrijven die op het sciencepark zou verwachten en hier echt research kunnen 
doen. Dat is een sector waar andere steden zoals Delft en Eindhoven sterker in zijn dan 
Amsterdam. Wij zien wel echt het belang in van deze bedrijven. 
 
Nout: Wat zijn voor buitenlandse bedrijven de USP’s van Amsterdam voor buitenlandse 
bedrijven om zich hier te vestigen? 
Alex: Als eerste de connectiviteit en bereikbaarheid zowel fysiek als digitaal. Dan heb je het 
over Schiphol en de wegverbinding die nog steeds vergeleken met de rest van Europa erg 
goed is. Ook de internetverbindingen die heel snel zijn. Ook de kwaliteit van leven is hier heel 
hoog. Vergeleken met concurrenten in het buitenland kan je hier redelijk betaalbaar een huis 
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vinden als buitenlandse investeerder. Je woont hier in een erg groene omgeving vergeleken 
met sommige andere Europese steden. Er is veel te doen, het is een levendige stad. Mensen 
die wonen hier graag. 
 
Nout: En op het gebied van onderwijs? Zoals internationale scholen? 
Alex: Dat schalen wij een beetje onder de kwaliteit van leven. Die zijn er zeker en die staan 
goed bekend. We hadden een aantal jaar geleden een probleem gehad, met dat er eigenlijk te 
weinig aanbod was. Vanaf komende zomer is een heel uitbreidingsplan dat van start gaat, 
waardoor er een heleboel nieuwe plekken bij komen voor internationale scholen. Waardoor 
dat probleem opgelost wordt. 
 
Nout: Zijn er recente ontwikkelingen of trends binnen de gemeente gaande omtrent 
bedrijfswerving of concrete doelstellingen? 
Alex: Nee eigenlijk niet. Ik denk dat er sinds de oprichting van AiB de politiek er volledig 
achter staat en natuurlijk af en toe daar een over mening heeft. Daar moet je dan naar luisteren 
als ambtelijke organisatie, maar ik denk dat daar verder niks speelt. 
 
Nout: Hebben jullie veel beleidsvrijheid of worden jullie weleens teruggefloten vanuit 
hogerop in de gemeente of wethouder? 
Alex: Nee, wij hebben veel beleidsvrijheid door de gekozen structuur van de organisatie 
waardoor wij geen aparte organisatie zijn, maar waarin we juist als medewerkers van de 
gemeenten, AiB vormen en daarmee degene zijn die direct de wethouder of burgermeester 
kunnen adviseren op onderwerpen waar wij mee te maken hebben. Hierdoor zitten wij dichter 
op de politiek dan andere collega organisaties die wel een aparte stichting zijn geworden. 
Onze contacten met bestuurders zijn heel goed en daardoor lopen we al zo lang zo goed. 
 
Nout: Is het niet lastig dat je te maken hebt met meerdere gemeenten? 
Alex: Dat is af en toe wel een punt. Gelukkig zijn het er niet zoveel. Het zijn maar vier 
opdrachtgevers en we hebben het voordeel dat de andere drie gemeentes toch een stuk kleiner 
zijn dan Amsterdam. Als Amsterdam iets bedenkt dat dan toch vaak wordt overgenomen, 
omdat Amsterdam nou eenmaal zoveel groter is dan de andere drie. 
 
Nout: Zou je in het kort de sectoren kunnen noemen waar andere steden zich op focussen en 
hoe deze interactie met deze steden is? 
Alex: Rotterdam is voornamelijk haven gerelateerd, logistiek, chemie. Den Haag 
cybersecurity. Utrecht life science en gaming. Eindhoven techniek, R&D en life science. Er is 
zitten daar veel Indiase bedrijven. 
 
Nout: Hoe is de interactie met de andere steden? Maandelijks? 
Alex: Nee wij hebben niet heel regelmatig met hen. De acquisitie in Nederland zo 
vormgegeven dat de NFIA de overkoepelende partij is en dat zij de samenwerking met alle 
regio’s verzorgen. Ons contact is voornamelijk met de NFIA en als er dan iets speelt tussen 
meerdere regio’s dan is de NFIA de partij die dat verzorgt. 
 
Nout: Er is meer sprake van indirecte samenwerking dan dat jullie direct contact opnemen met 
andere steden? Dus voornamelijk contact via het NFIA 
Alex: Ja, we kennen elkaar natuurlijk wel. We werken ook wel goed samen wanneer dat aan 
de orde is. Onze opdracht vanuit de politiek hier in de regio is toch om bedrijven naar de regio 
aan te trekken. Het is moeilijk om dan soms een gemeenschappelijk belang te vinden tussen 
ons en Eindhoven. Want hun opdracht is om bedrijven naar Eindhoven te trekken. Vandaar 
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dat we veel samenwerken met het NFIA, want die werken voor Nederland. Hun opdrachten 
zijn voor alle regio’s. Het is vaak lastig om met meerdere steden gezamenlijk die acquisitie te 
doen. Dan heb je toch in zoverre toch tegenstrijdige belangen, omdat elke politieke 
opdrachtgever in elke stad zijn eigen regio het belangrijkste vindt. 
 
Nout: Er is sprake van een NAP-overleg. Wat is je mening daarover? 
Alex: Dat is iets wat vanuit het NFIA georganiseerd wordt. Daarin overleggen alle directeuren 
van alle regiopartners. Die overleggen 1x per kwartaal onder voorzitterschap van het NFIA. 
Daar worden de belangrijkste zaken wel afgestemd. Vanuit het NAP is het Invest in Holland 
platform ontwikkelt wat onze gezamenlijke noemer, hoe Nederland naar buiten treedt bij de 
acquisitie. Onder die naam worden ook verschillende bijeenkomsten georganiseerd voor alle 
medewerkers van alle regionale acquisitiepartijen. We spreken elkaar in dat opzicht wel 3 a 4 
keer per jaar. Wat heel goed is want dan leer je ook mensen uit de andere regio’s kennen en 
wie je moet hebben voor welk onderwerp. Dat gaat dan toch vaak niet om specifieke 
bijeenkomsten met acquisitiereizen als doelstelling. 
 
Nout: Vindt er kennisoverdracht en –uitwisseling plaats tussen die vergelijkbare sectoren 
benaderen of is er dan juist concurrentie? Of het uitwisselen van best practices? 
Alex: Dat vindt wel plaats. Er zijn onder het Invest Holland of NAP-platform ook een aantal 
strategisch acquisitieteams ingericht. Dat zijn eigenlijk per sector waar het NFIA zich op 
richt. Daar worden de belangrijkste regiopartners bij de acquisitie in de sector betrokken. 
Eentje is bijvoorbeeld life science, IT, logistiek en dan nog een stuk of 5 aan elkaar gelinkt via 
de topsectoren van de Rijksoverheid. Binnen die acquisitieteams zijn er wel tussen alle regio 
die zich op logistiek richten 1x per kwartaal, niet zeker, overleg hoe de acquisitie in die sector 
op elkaar af te stemmen. 
 
Nout: Zou je een voorbeeld van samenwerking tussen steden en een voorbeeld van 
concurrentie kunnen noemen? 
Alex: We hebben het afgelopen jaar een gezamenlijke acquisitiereis met Utrecht 
georganiseerd waarin zowel bestuurders van Amsterdam als van Utrecht mee gingen. Dat is 
volgens mij goed verlopen. Concurrentie tussen steden; Wij richten ons op een aantal landen, 
zoals India, maar Eindhoven richt zich ook op dat land, omdat er daar heel veel IT-bedrijven 
zijn. In Eindhoven zijn dat soort bedrijven gevestigd, Philips en AMSL. Zowel vanuit 
Eindhoven en Amsterdam wordt er acquisitie naar India georganiseerd. 
 
Nout: Voor jullie loont het soms niet om met bepaalde steden samen te werken, omdat jullie 
veel groter zijn dan ander steden. Is de grootte van een stad een drijfveer om niet samen te 
werken of denk je dat het toch wederzijdse voordelen kan opleveren? 
Alex: Het is geen drijfveer om helemaal niet samen te werken, maar die andere stad waar we 
dan mee zouden samenwerken moet dan wel iets te bieden hebben wat wij niet hebben. Als 
voorbeeld zou zijn ruimte. Amsterdam is druk en dichtbevolkt, als wij zouden willen richten 
op een bedrijf dat een datacentrum van 10 hectare wil vestigen dan zou het heel moeilijk 
worden om dat in de regio Amsterdam te doen. Maar die bedrijven willen dan wel dichtbij 
Amsterdam zitten vanwege de connectiviteit die het biedt. Samenwerking met de Kop van 
Noord-Holland waar wel veel ruimte is, zou dan wel mogelijk zijn. Gezamenlijk een 
propositie maken voor dat bedrijf wat zo veel ruimte wil. Er moet wel wederzijdse voordeel 
aan zijn om samenwerking mogelijk te maken. 
 
Nout: Is in dit geval het voordeel van deze samenwerking dat de werknemers zich 
vestigen/wonen in Amsterdam? 
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Alex: Onze opdracht is eigenlijk om zoveel mogelijk werkgelegenheid te creëren, omdat we 
de economie en de werkgelegenheid willen stimuleren. Het gaat ons eigenlijk om dat we 
zoveel mogelijk banen creëren die hier in de regio wonen. 
 
Nout: Valt de Kop van Noord-Holland dan ook binnen jullie regio? 
Alex: Onze eigen regio is Noord-Holland onder Alkmaar plus Flevoland steden. Maar als er 
een zo’n geval net over ons grensgebied zou zijn waar wij ook iets aan zouden hebben dan 
zou dat geen probleem zijn. 
 
Nout: Worden er gezamenlijke activiteiten door steden georganiseerd voor het werven van 
bedrijven in het buitenland? Of gaat dit allemaal via Invest in Holland/NFIA? 
Alex: Ja, alles loopt voor Invest in Holland. Holland Metropool is een voorbeeld van vastgoed 
acquisitie maar er worden ook heel vaak missies naar het buitenland georganiseerd onder de 
vlag van NFIA en Buitenlandse Zaken waar dan de regio’s aan mee doen. 
 
Nout: Zijn er formele richtlijnen of worden jullie weleens teruggefloten in jullie 
werkzaamheden vanuit het NFIA? Laat dit bedrijf los, want dit past beter bij een andere stad. 
Alex: Je moet het zo zien dat de regio die als eerste contact heeft met een bedrijf die heeft het 
recht om dat bedrijf in gesprek te gaan. Maar in de meeste gevallen zal het NFIA die als eerst 
contacten heeft met dat bedrijf, omdat NFIA al die contacten in het buitenland heeft en de 
bedrijven daar spreekt. Dan zal de NFIA zelf kijken welke regio’s het beste passen bij het 
bedrijf. Dat kan er een zijn of meerdere. Op dat moment is er ook de afspraak wij niet ook zelf 
contact opnemen met dat bedrijf, maar wachten tot het NFIA de regio die zij voor het bedrijf 
vinden passen betrekt en dan zullen die een of meerdere regio’s met dat bedrijf in gesprek 
gaan. En kijken wat het bedrijf zelf wil. 
 
Nout: Zijn er formele richtlijnen of gedragscodes opgesteld door het NFIA waar jullie je aan 
moeten houden? 
Alex: Er is geen wetgeving op dit gebied, maar er zijn wel afspraken tussen alle regio en het 
NFIA zijn gemaakt waar dit soort dingen zijn vastgelegd. 
 
Nout: Is hier een document van of wordt dit alleen besproken bij NAP-congressen? 
Alex: Dat zijn eigenlijk de samenwerkingsovereenkomsten die je tussen de Invest in Holland 
regiopartners is gesloten. Wellicht opvraagbaar bij het NFIA 
 
Nout: In het verleden kwam het weleens voor dat op een handelsmissie jullie collega’s van 
Utrecht tegenkwamen en dat dat voor de buitenlandse bedrijven verwarrend werkt. Zij zien 
Amsterdam en Utrecht als één grote stad. Is dit in de loop der jaren verbeterd? Bijvoorbeeld 
door sturing/ingrijpen van het NFIA. 
Alex: Ik denk dat het absoluut verbeterd is sinds er met het Invest in Holland programma 
begonnen is. De samenwerking tussen de regio’s is verbeterd en elkaar steeds minder zien als 
concurrent en meer als collega. Überhaupt wij als Amsterdam hebben altijd al voor onszelf al 
gehad het belang van Nederland staat voorop en zijn niet te moeilijk als wij ook zien dat een 
bedrijf beter in Limburg past om dat bedrijf met Limburg in contact te brengen en er zelf uit 
te stappen. De moeilijkheid die hier wel speelt is dat de politiek in elke regio een opdracht 
geeft aan een bepaalde organisatie en zolang al die organisaties hun eigen opdrachtgever 
hebben en niet één namelijk het Rijk. Zal er toch altijd door organisaties van de regio’s het 
eigen belang blijven vertegenwoordigen. 
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Nout: Het doel van de regionale overheid of gemeente wat zij opstelt werkt concurrentie in de 
hand? 
Alex: De doelstellingen van een regio is wel in overeenstemming met de doelstelling van 
Nederland in het geheel. Wij willen acquisitie naar de regio Amsterdam en de NFIA wil ook 
acquisitie naar Nederland waar Amsterdam onder valt maar omdat er meerdere regio’s zijn, 
zijn de doelstellingen van die regio’s niet met elkaar in overeenstemming. Want iedere regio 
wil zoveel mogelijk werkgelegenheid creëren. 
 
Nout: Maar zijn dat wel realistische doelstellingen? Er wordt toch wel gekeken naar andere 
steden? 
Alex: Dat is ook zo. Je ziet ook duidelijk het verschil tussen de acquisitie organisatie van 
Amsterdam met 40 of meer medewerkers en acquisitieorganisatie van Zeeland met 4 
medewerkers. Dat geeft wel een verschil aan tussen verschillende regio’s in Nederland en de 
aantrekkelijkheid daarvan. 
 
Nout: Is er sprake van een gezamenlijke lobby of samenwerking richting de nationale 
overheid om het algehele vestigingsklimaat voor bedrijven in Nederland te verbeteren? 
Alex: Er zijn een aantal overleggen tussen de G5 steden en het Rijk op dit gebied. Het 
overkoepelende orgaan hiervan is het Dutch Trade and Investment Board. Hier zitten een 
aantal minister en burgermeesters in en wellicht wat provinciale bestuurders. In dat overleg 
wordt eigenlijk alles wat kan helpen om het vestigingsklimaat van Nederland voor foreign 
investment te verbeteren besproken. En daaronder hangen dan weer een aantal stuurgroepen 
waarin op bepaalde terreinen wordt nagedacht over dat vestigingsklimaat. Op dat gebied is er 
zeker overleg tussen de G5-steden en het Rijk om het vestigingsklimaat te verbeteren. Het 
blijft een kwestie van geld, omdat het Rijk maar een pot geld heeft die het maar op één manier 
kunnen verdelen. Als de ene regio meer geld krijgt dan de ander dan is automatisch minder 
geld voor de andere regio. Ik denk dat er zeker veel over wat nagedacht. Dit valt wel duidelijk 
onder de regie van het Rijk, omdat zij uiteindelijk de afweging moeten maken waar ze het wel 
of niet besteden. 
 
Nout: Wordt er dan bijvoorbeeld vanuit G5-steden aangeven versoepel bonuswetgeving of 
meer subsidies voor internationale scholen? 
Alex: Ja dat kan als wij merken met elkaar dat we allemaal hetzelfde probleem hebben. Het is 
een heel sterk signaal als een van die burgermeesters namens al die steden een brief schrijft 
aan de minister. We hebben nu wel echt geld nodig om dit probleem op te lossen, anders 
komen de bedrijven niet meer naar Nederland. 
 
Nout: Vindt er zo’n dergelijk gesprek plaats in het NAP? 
Alex: Nee, het NAP valt eigenlijk onder het Dutch Investment Board. De directeur van het 
NFIA zit dan namens NAP in het DIB. Hij heeft eerst overleg in het NAP en kan dan dingen 
aandragen in het overleg met de ministers. Zo is er ook een overleg tussen de ambtenaren en 
de burgermeester van de grote steden die dan ook vertegenwoordiging hebben in dat 
overkoepelende orgaan die dan ook namens de steden dingen kunnen inbrengen. 
 
Nout: Vestigingsklimaat moet ik eigenlijk los zien van het aantrekken van bedrijven? 
Alex: Vestigingsklimaat is breder dan dat. Het kan ook zijn dat het over fileproblemen gaan 
die van invloed zijn op logistiek bedrijven, wat het vestigingsklimaat minder aantrekkelijk 
maakt. Dit kan ook gaan over extra landingsbanen op Schiphol. Op allerlei gebieden kan er 
iets aan de hand zijn in het vestigingsklimaat. Daarom is het goed dat daar op het hoogste 
politieke niveau wordt overlegd. 
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Nout: Hoe probeert de stad Amsterdam onderscheidend te zijn om het vestigingsklimaat te 
verbeteren? Bijvoorbeeld aanpassingen aan relevante gemeentelijke wetgeving of 
digitaliseren binnen gemeenten om sneller te kunnen handelen? 
Alex: Wij doen heel veel dingen. Een van die dingen die belangrijk zijn de culturele 
activiteiten in Amsterdam, musea, theater, etc. Dit wordt allemaal betaald door de overheid. 
Dit is natuurlijk ook om te zorgen dat mensen hier graag willen wonen. Een ander ding is het 
expat centre dat is opgericht om het proces voor internationale kenniswerkers die hier komen 
te versoepelen. Dat waren allerlei verschillende loketten van de gemeenten tot de 
belastingdienst en IND. Er is nu één loket waar de internationale kenniswerker naar toe kan, 
om dit vestigingsproces te versoepelen en te versnellen. Dit is een van de diensten die wij 
aanbieden aan internationale kenniswerkers. Dit wordt enorm gewaardeerd, omdat dit in 
andere Europese steden nergens zo soepel gaat als in Amsterdam. Daarnaast proberen we 
internationale scholen te verbeteren en uit te breiden. Ook probeert de gemeente nu erg in te 
zetten op woningen in het middensegment voor de jongere Nederlandse en internationale 
kenniswerkers. Dat zijn allemaal dingen die meespelen in het verbeteren van het 
vestigingsklimaat. 
 
Nout: Terugkomend op het vorige onderwerp over het Trade and Investment Board, hoe vaak 
komen die bijeen? 
Alex: Ik denk een aantal keer per jaar bijeen. Tussen de 2 à 4 keer per jaar denk ik. De 
minister is uiteindelijk de baas over dit soort dingen. Daar worden de belangrijkste 
beslissingen op dit gebied genomen worden. 
 
Nout: Zijn er bepaalde bedrijven die jullie bewust negeren of liever niet hebben binnen de 
gemeente? 
Alex: Sowieso bedrijven die geen werkgelegenheid creëren. Bijvoorbeeld financiële holdings 
en postbusfirma’s. Als zij zich aan de wet houden kunnen wij ze niet tegenhouden, want dan 
vallen ze onder toezicht van De Nederlandse Bank. Wij zullen geen vinger uitsteken om ze te 
helpen. Wij helpen echt alleen bedrijven die mensen aannemen en werkgelegenheid creëren 
voor de regio. Brievenbusfirma’s zien we liever niet komen, maar we kunnen ze niet 
tegenhouden. We zouden niet met ze samenwerken of ondersteunen. Dat zijn de bedrijven die 
we liever niet zien komen. Soms zijn sommige bedrijven kunnen beter passen in andere 
regio’s. Grote logistieke partijen die veel ruimte nodig hebben die kunnen beter in onze regio 
in Almere of Haarlemmermeer dan in de stad Amsterdam. De ruimte is hier schaars en duur. 
We proberen wel voor elke bedrijf een passende oplossing te vinden. 
 
Nout: Van postbusfirma’s heb je geen last en ze betalen hier wel belasting. Dat is wel weer 
een bonus voor de overheid 
Alex: Ze betalen geen belasting aan ons maar aan de rijksoverheid. Er zit voor ons niks in. Ze 
voegen ook niks toe aan de regio, zoals werkgelegenheid of op het gebied van innovatie. Als 
regio hebben we er niks aan, vandaar dat we er niks mee doen. 
 
Afsluiting en einde interview 
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Interview 2 
 
Interview Arthur Steenmeijer, WFIA 
10-05-2017 
 
Introductie van onderzoek door Nout 
 
Arthur: Ik ben Arthur Steenmeijer, ik ben werkzaam bij de WFIA sinds 2000. In 2000 
opgericht. Ik ben er dus bij vanaf de oprichting. De oprichting vond plaats op initiatief van 
vier steden in de Randstad Zoetermeer, Delft, Leiden en Den Haag. Dus hun initiatief was om 
samen te werken en een vuist maken om als acquisitiekantoor buitenlandse bedrijven 
hiernaartoe te halen. 
 
Nout: Zou u iets over de organisatie in het algemeen kunnen zeggen? Het doel van de 
organisatie? 
Arthur: De organisatie is opgezet met het aanstellen van diverse acquisitiemanagers van de 
deelnemende steden. Dit was een semi-overheidsorganisatie die buiten de stadshuizen van de 
verschillende deelnemende steden was gelokaliseerd. De ambtenaren werkten dus buiten hun 
eigen stadhuis op één centrale plek in Den Haag, met ondersteuning van secretariaat en 
directie. Daarom werd ik ook in 2000 aangenomen als ambtenaar en direct gedetacheerd in dit 
kantoor. De opzet was om internationale bedrijven naar de regio te trekken, zodat de 
economie van de regio een impuls zou krijgen wat betreft extra werkgelegenheid. Doel was 
om internationale bedrijven waarmee veel gelegenheid mee gemoeid was, hiernaartoe te 
trekken. Het maakte niet uit welk land, maar wel welke sectoren. De sectoren die aanwezig 
zijn en waren in de regio moesten verstevigd worden. Dit was de bedoeling. 
 
Nout: Waarom is ervoor gekozen om de organisatie buiten het stadshuis te houden? 
Arthur: Buiten het stadshuis specifiek om de mensen die hier te werken niet in de ambtelijke 
mode te laten functioneren, want deze is traag. Wij moeten hier snel kunnen acteren als we 
horen dat er een bepaalde beurs is in Spanje waar we van weten dat er veel Russische IT-
bedrijven komen waarvan we weten dat moeten we er een paar van spreken om hiernaartoe te 
treken. Dan moeten we niet aanvraag doen bij het hoofd van het team en die het weer naar de 
directie stuurt. Waarna je pas na twee weken een bevestiging krijgt van ja jullie mogen gaan 
met dit budget. Wij hebben een budget, we worden gefund door de partijen. Vanuit dit budget 
kunnen wij vrij opereren, dus wij zijn slagvaardig omdat we buiten de stadshuizen zitten. We 
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zijn veel meer één familie die als één op trekt. Een soort van ondernemingsgeest zit er dan in 
die voor dit werk een vereiste is.  
 
Nout: Moet u dan wel verantwoording af leggen aan de gemeente of de overheid? Is dat dan 
uiteindelijk wel de opdrachtgever? 
Arthur: Ja, we moeten wel jaarlijkse verantwoording afleggen. Wij spreken een jaarlijks 
activiteitenplan af met een begroting. Wij krijgen een begroting bij een akkoord. Daarmee 
kunnen we ons werk doen en dit gratis aanbieden aan onze klanten. Deze klanten zijn 
buitenlandse bedrijven die geholpen moeten worden bij hun vestiging in Europa. We spreken 
ook een target af wat we voor dat werk doen. Aan het eind van het jaar worden wij 
gecontroleerd door een registeraccountant of wij ons werk goed gedaan hebben of wij het 
target gehaald hebben en hoe het met de financiën is gegaan. 
 
 
 
Nout: Wordt u op een bepaalde mate gestuurd vanuit of overruled door de gemeente? 
Arthur: Ja, wij worden gestuurd in ieder geval of gestuurd in overleg doen wij alles. Wij 
hebben maandelijks contact met onze contactgenoot of sectorgenoot bij de gemeente. Wij 
hebben om de zoveel maanden een inhoudelijk gesprek met de verantwoordelijk wethouder. 
In ons geval zijn dat er twee die ons in de portefeuille hebben. Die accorderen in grote lijnen 
wat wij hier in grote lijnen doen en waar wij ons op richten. En soms zijn er weleens vragen 
waarom richten jullie je nog steeds op olie- en gasbedrijven en waarom niet de nieuwe energie 
en renewables. Dit moeten wij dan verdedigen. Als wij dat niet zouden doen, dan zouden wij 
kansen missen. Shell is bijvoorbeeld één van de grote die bij ons zit met duizenden 
werknemers. Als we zouden zeggen daar doen we niks meer mee dan zou dat niet slim zijn. 
En de transitie van aardgas en olie naar nieuwe bronnen gaat langzaam. Dit gaat van binnenuit 
de sector. Daar doen de oude olie en gasmaatschappijen ook aan mee. Dus alles wat we nu 
doen in de oude stijl olie en gas gaat op den duur ook mee in de innovatieve sferen. 
 
Nout: Zou u in het kort kunnen uitleggen hoe het proces van het werven van buitenlandse 
bedrijven eruitziet? 
Arthur: Heel interessant en dat blijft het ook. Wij richten ons op de bestaande sectoren en de 
belangrijke sectoren van de opdrachtgever, in dit geval dus Den Haag. Dit zijn ICT, Telecom 
en connectivity, en olie en gas. Wat we hier in huis hebben zijn accountmanagers die de 
sectoren kennen en haar spelers. Die kennen ook spelers in het buitenland en die in de 
doellanden. Wij wijzen doellanden aan, als we weten dat in bepaalde landen veel olie en 
gasbedrijven verplaatsen dan is dat uiteraard ons doelland. Als er beurzen zijn dat wordt er 
hier erg veel deskresearch gedaan. Er wordt veel via de desk en computer bekeken waar onze 
belangrijke vissen zitten. Dan weten we uit ervaring ook wat voor aas we moeten uitgooien. 
Soms zijn het vissen die heel graag richting Shell willen komen omdat ze partnerships met 
Shell aan willen gaan. Soms zijn het toeleveranciers van die sector. Dat zijn allemaal 
belangrijke zaken die wij meenemen in de deskresearch om te weten welke bedrijven moeten 
we in die sector aan gaan trekken. Dan moeten wij weten waar ze zitten en hebben ze al 
producten die zijn in Europa vermarkten? Als dat zo is dat bedrijven nog geen hoofdkantoor 
of kantoor hebben in Europa, maar wel producten vermarkten op deze markt en ze zijn rijk 
genoeg om hiernaartoe te gaan, omdat de Europese markt interessant voor hen is. Dan gaan 
wij ernaartoe, als het kan gaan we niet tien reizen maken om tien bedrijven te bezoeken, maar 
we zoeken waar deze bedrijven in een keer geclusterd zijn op een beurs. Dan gaan we naar de 
beurs toe en vooraf maken wij telefonisch afspraken met de mensen op de beursvloer om te 
laten weten dat we naar de beurs toe komen en maken dan een afspraak met hen. Als er dan 
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een afspraak is maakt dan peilen we wat het sentiment is van het bedrijven en peilen we of ze 
inderdaad klaar en geïnteresseerd zijn in een Europese vestiging. Als dat zo is dan proberen 
wij Den Haag naar voren te schuiven als dé vestigingslocatie voor zo’n bedrijf. In dit geval 
spreek ik dan over olie-en gasbedrijven. Maar voor de IT, telecomsector en life sciences is dat 
hetzelfde. Dus voor elke sector doe je dat op die manier. Je kijkt wat hier aanwezig is en hoe 
interessant dat is voor een bedrijf om hiernaartoe te komen, hebben ze hier al producten en 
hebben ze al bepaalde kleine link, dan proberen we hier een fysiek kantoor hier te krijgen. Dat 
kan ook van een klein kantoor uitgroeien naar een groot kantoor.  
 
Nout: U heeft het over bedrijven in de telecom, olie en gas, IT. Den Haag is de internationale 
hoofdstad van Recht en Vrede. De acquisitie van dat soort organisaties, laat u dat over aan de 
gemeente of richt u zich daar ook op? 
Arthur: Het Bureau Internationale Zaken doet dat voor de Gemeente Den Haag, heeft een 
klein bureau van 4 man op dit moment. Vier man die bezig zijn om Ngo’s en IO’s hiernaartoe 
te halen die allemaal iets te maken hebben met recht en vrede. Grote kolossen zoals Strafhof 
en Europol daar komen wij niet aan. Dat gaat op een heel ander niveau, dat werkt niet op onze 
manier. Dat zijn organisaties die gaan via de burgermeester en hele andere kanalen. Wat 
WFIA doet in diezelfde sfeer om het imago van de stad Den Haag, stad van recht en vrede, te 
versterken en te verbeteren, verhogen. Moet je het gehele cluster proberen te versterken en dat 
kan heel eenvoudig door kleinere Ngo’s. Honderd Ngo’s maakt tot de stad bekend is om 
vestiging van grote Ngo’s. Den Haag is al de derde stad van Europa wat betreft het aantal 
Ngo’s. Die Ngo’s worden gezocht in die sferen van recht en vrede. In de sfeer kan het zijn 
recht van vluchtelingen en kinderen, visserij. Ngo’s hebben een bepaald imago en missie. Als 
het met recht en vrede te maken dan haken wij erop aan en dat wordt dan door ons naar deze 
kant opgetrokken. Maar het kan zelfs zo zijn dat law firms en internationale 
advocatenkantoren hiernaartoe kunnen getrokken worden. Waarom niet? Dat is ook de 
versterking van de stad van recht en vrede. Als er veel internationale advocatenkantoren zijn 
dan helpt dat ook om het image te versterken. 
 
Nout: Zou u misschien iets kunnen zeggen over de economische kenmerken van de stad Den 
Haag en de verschillende soorten bedrijven hier gevestigd zijn? Grootte van de economie en 
van de verschillende sectoren in de stad? 
Arthur: Voor elke sectoren hebben wij een propositie opgesteld. We houden nauwlettend in 
de gaten wat er hier groeit of krimpt. Alle cijfers zijn er gewoon veel te veel. Die heb ik ook 
niet zo paraat, maar van elke sector hebben we dat bij het backoffice staan. Een uitgebreid 
databestand welke spelers, naam en toenaam en contactpersoon, omzetten, plannen voor 
verhuizingen. Dat wordt allemaal door onze investor relations desk gedaan. Investor relations 
houdt in alle internationale bedrijven in alle sectoren die gezien worden als bestaand investor. 
Dus bedrijven die hier zijn gevestigd die worden ongeveer 1 à 2 keer per jaar bezocht door 
onze investor relations desk en accountmanagers. Waarom? Om data te verzamelen en op peil 
te houden, zodat men weet hoe groot de IT-sector is en wie de spelers hier zijn, wat speelt er 
allemaal in, is er uitstroom of instroom, groei of krimp sector, is er moeite met werving van 
werknemers. Alles probeert WFIA in kaart te brengen en dat kan door de investor relations 
bezoeken. Men hanteert een bepaalde vorm van vraagstelling waardoor gegevens allemaal 
opgeslagen kunnen worden in het nationale databestand van het NFIA. Wij zijn het WFIA en 
het NFIA die hiernaast gevestigd is. Die doet het landelijk. Landelijk zijn er 17 spelers die 
allemaal onder het NFIA samenwerken. Waarbij Amsterdam inbusiness, Invest Utrecht, 
BOM, WFIA-partners zijn. Het hele land is verdeeld in zoveel provincies of regio’s of 
stadsgebieden. Wij zijn een aparte eenheid die ook samenwerkt met het NFIA en de gegevens 
over alle sectoren die worden allemaal opgeslagen bij het NFIA in één heel groot databestand 
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en dat heet Achilles. Dat databestand wordt door alle partijen vanuit Nederland gevuld. Dus 
elke partij weet dus ook, vanwege die bezoeken, want elke partij in Nederland doet dit soort 
bezoeken bij het gevestigde bedrijfsleven en haalt ook diezelfde soort gegevens op. Dus we 
weten precies wat er in heel Nederland speelt. Dus ook wat erin onze provincie en stad speelt. 
 
Nout: Gaat u weleens op buitenlandse reizen en/of handelsmissies? 
Arthur: Niet op handelsmissies, we gaan natuurlijk wel naar het buitenland met 
accountmanagers om de vis aan te haken. Dat is een totaal andere tak van sport dan met 
bedrijven van hier naar het buitenland te gaan om te kijken waar zij hun kennis of producten 
kunnen vermarkten. Dus die kant is trade in investment en deze kant is acquisition in 
investment. 
 
Nout: Trade in investment is dus een tak van sport die jullie helemaal niet doen? 
Arthur: Er zijn diverse andere partijen waar sommige acquisition en trade doen, maar niet 
dezelfde mensen want het is een andere tak van sport. Wel is hetzelfde soort netwerk nodig. 
Je moet veel meer het nationale netwerk kennen om te weten wat er speelt en wat het belang 
van deze sector is om daarnaartoe te gaan om daar handel te drijven. Wat wij doen is juist 
precies andersom. Er zijn nu al partijen in Nederland die dat samendoen en die hebben dus 
een desk trade en een desk acquisition. Wat wij hier hadden is dat wij acquisition doen en dat 
er een ploeg was het NCH, maar dat is vorige week failliet gegaan. Er is een mogelijkheid om 
dit op te pakken door het WFIA. Wie doet dan de missies in het buitenland en neemt de 
bedrijven mee? Dat is op dit moment nog een beetje lossig. Wij willen dat wel doen, maar 
daarover moeten wij spreken met de gemeente Den Haag. Die zegt dat WFIA dat ook kan 
doen en extra budget krijgt om mensen aan te nemen. Het heeft wel overlap met 
werkzaamheden van het WFIA. Op dit moment wordt het nog niet gedaan. Dit wordt wel door 
bepaalde partijen geclaimd. Het dient ook door te gaan. We doen er ook iets aan, maar het zit 
niet in onze doelstellingen, maar we gaan het wel doen waarschijnlijk. 
 
Nout: Maar voor de acquisitie gaat uit natuurlijk wel naar het buitenland. 
Arthur: Dit doen wij heel veel. 
 
Nout: Het komt weleens voor dat bij dezelfde beurzen Nederlandse steden elkaar tegenkomen. 
Komt dit vaak voor en is dit op een bepaalde manier ongemakkelijk? 
Arthur: Ja, dat is ook een van de redenen dat wij in 2000 zijn opgericht om één vuist te 
maken. Maar een andere reden is ook dat wij elkaar in het buitenland tegenkwamen bij 
dezelfde beurzen, collega’s van Delft en Leiden. Men zat in hetzelfde vliegtuig en rij. Men 
had als doel een bepaald bedrijf naar de eigen stad te trekken, terwijl men hier dichter bij 
elkaar zat van elkaars woonhuis tot het kantoor. Dan dacht men waar zijn we nou mee bezig? 
Mensen van bedrijven zeiden dan dat ze net mijn collega tegenkwamen. Dan zei ik: dat is 
mijn collega niet, maar dat is eigenlijk iemand van de stad naast ons, dus een concurrent maar 
ook een collega. Dat was verwarrend en een reden om bij elkaar één vuist maken en een 
organisatie te maken. Als deze ene organisatie meerdere sectoren bediend dan kom je elkaar 
niet tegen maar kan je vanuit die ene organisatie zeggen dat er een life science beurs in 
Amerika, daar gaat een persoon naartoe en die brengt x aantal leads voor Den Haag en 
Leiden. Er is een hele grote beurs in Duitsland en daar gaat een iemand van ons naartoe en die 
neemt voor de hele regio neemt die leads mee. Dat is veel handiger en bespaard geld en het 
laat ook zien dat je een regio bent en niet een kleine stip op de aardbol. Hoe kleiner je bent, 
hoe minder aantrekkelijk je bent voor bedrijven om te vestigen. Als je dus vanuit een grote 
regio kan opereren dan wordt je aantrekkelijker. 
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Nout: Zijn er bepaalde doelstellingen vanuit de gemeente, zoals economische doelstellingen 
voor het bedrijven of bepaalde targets die behaald moeten worden? 
Arthur: Wij komen zelf met een target als we kijken naar aantal mensen wat we uit de 
begroting betaald kan worden. Als we kijken naar de doellanden die wel of niet geschrapt 
gaan worden. Want sommige gaan in overleg met Den Haag geschrapt worden, want er komt 
bijvoorbeeld weinig uit Korea. Laten we voor komend jaar Korea schrappen en het geld dat 
daar voor gebudgetteerd is voor volgend jaar, dit jaar vrij maken voor China omdat daar veel 
meer uitkomt. Zo maken we dus gezamenlijk een activiteitenplan en daar zit de begroting aan 
vast. Aan het activiteitenplan kan je ook door de jarenlange ervaring zeggen dat als we naar 
die en die beurs gaan in Amerika dan halen we ongeveer 10 leads en uit een ander 20. Als 
daar 10 bedrijven of projecten halen en hoogstwaarschijnlijk 7 die zich hier dan vestigen. Zo 
maak je een trechter voor een schatting hoeveel bedrijven eruit Amerika gaan komen. Zo kan 
er een budget worden gemaakt. Dat bespreek je met de gemeente. Den Haag zijn het er dan 
mee eens als er in totaal 40 bedrijven dit jaar naar Den Haag komen voor een x bedrag. Dat is 
dan het target dat gesteld wordt. De doelstelling is beschreven in het activiteitenplan 
 
Nout: Is er nu een concreet getal voor of aantallen per sector? 
Arthur: Voor dit jaar is het 41 bedrijven. Uit het activiteitenplan staat specifiek hoeveel uit 
welke sector binnengehaald zijn. Het zijn ongeveer 6 Ngo’s die aangetrokken zijn. Als we 
twee mensen meer aannemen dan gaat het target ook omhoog. Hierbij is het van belang om te 
kijken wat er beschikbaar is. Het heeft geen zin om 1000 medewerkers af te sturen op een 
beurs, dat werkt niet. Er dient ook gekeken te kijken naar de vraag van de markt. Er moeten 
steeds afwegingen gemaakt worden, waarbij ervaring een grote rol speelt. Wat speelt er? Zijn 
er bepaalde markten die rustig en stabiel zijn? Wie zit er als president? Dat is ook belangrijk. 
Denk je dat er nog veel komt vanwege Trump. Ik denk dat er iets minder gaat komen 
vanwege de nieuwe president. Dus dan wordt het target al bijgesteld. Dat staat onder andere in 
de beschrijving van het doelland. Dat kan de opdrachtgever ook belezen en die kan zeggen 
van dat hij /zij het er mee eens is. Maar waarom schrap je dan dat land niet? Hoezo richt je je 
niet helemaal op China? WFIA doet dit niet om dat iets helemaal schrappen niet verstandig is, 
want dan verlies je een heel netwerk in dat land. Om dit weer op te bouwen dat duurt jaren. 
Dus wat je in ieder geval moet doen is blijven reizen en laten zien dat je nog steeds bestaat en 
dan maar te kijken wat het oplevert. Bepaalde landen zijn niet zo interessant als je een 
netwerk verliest. Al moet het werk helemaal opgebouwd worden, het was toch een kleine 
dwerg. Bijvoorbeeld Korea waar er in al die tijd weinig uitgekomen is. Toen der tijd wel wat 
telecombedrijven en life science bedrijven. Dat is allemaal stabiel geworden en echte 
nieuwigheid komt er niet meer uit Korea. Wat er wel veel uit komt is gaming, maar dat is 
onze sector niet. Het speelt wel in Utrecht, dan laten we dat over aan onze collega’s daar. 
 
Nout: Nu naar het samenwerken tussen de vier grote steden. Zou u in het kort per stad kunnen 
beschrijven op welke bedrijven en sectoren zij zich vooral richten? 
Arthur: Alle vier de steden hebben een andere betekenis en zwaarte naar ons toe. Rotterdam 
dat zit al in Zuid-Holland en als je kijkt naar de overheid die daar een rol inspeelt dan is dat de 
provincie Zuid-Holland, gemeente Rotterdam en Den Haag, metropoolregio Den Haag-
Rotterdam. Dus de band met Rotterdam die is er ergens wel. Wij hebben ook met Rotterdam 
een relatie wat betreft het acquireren van bedrijven. De NFIA heeft diverse kantoren in het 
buitenland. Daar komt zo’n kantoor met een bedrijf X tegen en die zit in de sector ICT, maar 
de ICT/maritiem. Deze maakt software voor containers. Dan zegt de NFIA dat moeten jullie 
gaan oppakken, omdat jullie verantwoordelijk zijn voor Zuid-Holland en Den Haag is ICT en 
Rotterdam is maritiem. Deze lead komt dus van bovenaf en komt zowel bij Den Haag als 
Rotterdam binnen. Dan moeten wij beslissen wie het project gaat trekken. Daar hebben wij al 
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een relatie. Dit moeten wij aan elkaar over kunnen laten. Je moet het elkaar kunnen gunnen. 
De spanning blijft om een bepaald gemeentelijk target te behalen. Dus Den Haag wil het 
bedrijf graag in Den Haag landen, want het maakt niet uit of de software in Den Haag 
gemaakt wordt of in Rotterdam. Dat kantoor kan overal staan. Den Haag moet er dus voor 
zorgen dat het kantoor hiernaartoe komt. Dit is weer 1 van de 41 targets. Rotterdam heeft 
natuurlijk ook targets vanuit de gemeente waar het aan moet voldoen. Zij zullen dus ook het 
kantoor in Rotterdam laten landen. Maar wie gaat het oppakken en waar komt het bedrijf. Je 
zou het samen kunnen doen en dan het bedrijf “splitsen” en dan ieder ook de helft van het 
bedrijf optellen bij het aantal behaalde bedrijven in de gemeente. Echter is de volledige inzet 
van beide FIA’s overbodig en inefficiënt. Daarom is afgesproken dat er een convenant komt 
tussen Rotterdam en Den Haag. Een convenant waarin we vastleggen hoe we omgaan met dat 
soort grijsgebieden. Want het is eigenlijk voor allebei geschikt. Het NFIA vindt het belangrijk 
als het bedrijf maar naar Nederland komt. Wat we in zo’n geval doen is dat het bedrijf 
bekeken wordt samen. Men ziet dan bijvoorbeeld dat in hun website veel over Rotterdam 
praten en dat ze veel over de containerhaven praten. Dan beslist men dat het verstandiger dat 
Rotterdam eraan gaat trekken, omdat het bedrijf anders naar een ander land gaat. Het bedrijf 
moet door die gemeente aangetrokken worden waar deze het meeste kans heeft om te landen, 
zodat het niet naar het buitenland vertrekt. Maar je maakt wel de afspraak dat de volgende 
keer er aan ons gegund wordt, omdat wij ook een target hebben. Als men geen targets zouden 
zijn zou het veel makkelijk zijn geweest. Als er geen targets zijn maar een 
inspanningsverplichting dan krijg je precies het tegenovergestelde. Als er geen target is dan 
zeg je het allerliefste gaan jullie dat bedrijf maar binnenhalen, want het is hard werken het 
binnenhalen van een bedrijf. Dan geef je leads liever weg, als je het druk hebt. Nu zeg je dat 
je het druk hebt maar je moet dat target gewoon halen, dus dan trek je het naar je toe. 
Rotterdam en Den Haag kunnen goed met elkaar opschieten. Dit moet ook wel want anders 
gun je ook niks aan elkaar. Dus je moet open zijn naar elkaar. Rotterdam is ICT, life science, 
haven en handel en veel marketing en sales bedrijven en daarmee redelijk vergelijkbaar met 
ons. Echter een hele grote nadruk op water en maritiem. Maar wel heel veel zakelijke 
dienstverlening die tussen beiden zit. Amsterdam is een verhaal op zich, want een 
buitenlandse investeerder denkt bij het investeren in Nederland meteen aan Amsterdam. Dan 
komt het zelfs voor vaker dan we nog willen dat er gevraagd wordt van wie kan ons naar 
Amsterdam begeleiden. Want voor hun is Europa Nederland en Nederland Amsterdam, 
Schiphol gewoon één. The Hague is totaal onherkenbaar, wat is The Hague? Is dat een 
plekkie? Is dat een onderdeel? Dat is moeilijker voor ons om te vermarkten. We hebben het 
moeilijker om onze stad te promoten en een profiel neer te leggen. Amsterdam daar hebben 
we altijd gezegd, daar kunnen ze gewoon achteroverliggen en de bedrijven komen 
binnenvliegen. Amsterdam concurreert voornamelijk ook met andere Europese steden. Als er 
bedrijven zijn die zich willen vestigingen in Nederland vanwege tax reasons, 
belastingklimaat. Dan is het heel makkelijk om te zeggen dan gaan we naar Amsterdam. Zo 
denkt zelfs de NFIA ook zo over. De buitenkantoren als zij een bedrijf beethebben dat naar 
Europa wil komen en zij met de Holland Promotie zo ver gekomen dat bedrijven zegt ja 
waarom eigenlijk ook niet? Want de meeste mensen spreken Engels, het belastingklimaat is 
voor ons uitstekend en de sectoren die wij bedienen die zijn mooi, goeie luchthaven, goeie 
containerhaven, goeie logistiek naar de rest van Europa. Wij komen gewoon naar Nederland. 
Dan weet zo’n buitenkantoor al dat het bedrijf naar Nederland komt, dus nu moet nog alleen 
binnengehaald worden en ergens getekend worden voor een kantoor. Dus schuiven we het zo 
maar naar Amsterdam. Dat vinden wij jammer want wij moeten die 41 halen. Dus wij zeggen 
dan waarom krijgt Amsterdam dan weer het kantoor? Ja het bedrijf wilde dat graag en ze 
zitten daar in goeie sectoren. Daar zijn een hele hoop sectoren die goed scoren. Wij boksen 
soms wel op en dan krijg je concurrentie dat als een bedrijf twijfelt tussen Den Haag of 
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Amsterdam dat we dan zeggen wij halen een klant op van Schiphol. En we kijken dan het is 
nu spitsuur. We gaan een kop koffiedrinken en doen dan een voorgesprek doen. Spitsuur over 
en dan zoef, dan in 40 min van Schiphol naar hier in Den Haag voor een gesprek op kantoor. 
Hoe lang doet u erover om van uw kantoor naar huis te rijden. Oh daar doe ik 1,5 uur over 
heen en terug. Weet u bent van Schiphol naar hier in 40 min. Stel je voor dat je van Schiphol 
naar centrum Amsterdam gaat? Dat duurt ongeveer een uur. U bent dus sneller hier in een 
rustige en veilige, stad van de overheid, koningshuis dan dat je zakencentrum Amsterdam in 
gaat. Dan vergelijk je Amsterdam spelenderwijs en tussen neus en lippen door met Den Haag. 
Dan concurreer je dus met Amsterdam. Daar zit dan net die concurrentie die je hebt. Ik vind 
het een gezonde concurrentie. Je geeft ook aan ja waarom deze stad goed is om in te 
investeren. Maar je bent wel op dat moment een concurrent van de andere stad waarvan het 
NFIA weer zegt van jullie moeten elkaar niet de tent uit concurreren, want het is belangrijk 
dat het bedrijf hier komt in Nederland. Dus Nederland eerst en promotie daarvan en dan aan 
de klant overlaten waar wil je gaan vestigen. Dat is wat het NFIA zegt. Maar we weten dat 
een klant nooit zou zeggen van, die komt nooit hier en loopt op Schiphol en zegt van doe mij 
een leuk kantoor in Leidsenhagen. Dat is onbekend. Amsterdam is bekend, daarna komt 
Rotterdam, daarna Eindhoven, daarna Utrecht en daarmee eerder bekend Den haag. Den Haag 
staat echt bekend op een plek van dat men niet weet dat het een stad was. Je moet de promotie 
van de stad, daar hebben wij heel erg veel mee te doen om daar te positioneren. Amsterdam 
heeft het erg makkelijk. Utrecht positioneert zichzelf in Nederland als het centrum van 
Nederland. Dus daar kan je en Nederland als doelland kan je makkelijk bestrijken en je kan 
overal komen. En het achterland, Europa. Je moet ook naar de historie kijken van waar zijn 
toen der tijd de eerste Japanners neergestreken in Nederland. Waar denk je? 
 
Nout: Ik denk Den haag 
Arthur: Amstelveen, of all places. Hoe komt dat? Dat komt doordat een bedrijf met een paar 
expats zelf hebben gezocht waar is het mooi wonen. En zijn ergens gaan wonen en een 
kantoor dat is gegroeid. Dat waren de eerste Japanners en omdat hun bedrijf en de Japanse 
community aan het groeien was. En kan je voorstellen dat een bedrijf komt en groeit en doet 
zaken en heeft een verpakkingsindustrie nodig. Dat ze in hun kielzog een Japans bedrijf dat 
laten doen en die komt daar in de buurt zitten, want die kan heel makkelijk aanleveren. En 
neemt ook een of twee Japanse families mee. Daar zijn kinderen van en moeten naar een 
school. Dus die gaan naar een Japanse school. Er is geen Japanse school in Nederland, dus 
richten zij een Japanse school op. Het gevolg van zo’n school en community is dat wanneer 
de Japanners komen en vragen kunnen mijn kinderen hier naar school dat de NFIA en wij 
zeggen dat er eentje is en die zit in Amstelveen. Doei! bedrijf gaat naar Amstelveen. Dan gaat 
de Japanse community groeien. Wij hebben in Den Haag een hele grote Chinese community. 
Dus wij kunnen wat makkelijker Chinese bedrijven laten vestigen. We hebben ook twee 
accountmanagers die Chinees spreken en tussen de regels door horen wat een bedrijf echt wil 
in plaats zeggen van alleen zeggen. Dus het verschil tussen Rotterdam en Den Haag is dat wij 
wel samenwerken en wij gunnen het aan elkaar. Amsterdam daar komen ze echt binnen 
vliegen en hoeven ook weinig te doen. Zij hoeven zich niet echt te positioneren. Zij doen 
gewoon mee in het grote geheel van I love Amsterdam en hoppa het is weer over de hele 
wereld bekend. 
 
Nout: Is dat dan toch meer concurreren met Amsterdam? 
Arthur: Ja, maar daar kunnen we toch niks aan doen en dan zeggen we nog liever als het daar 
regent dan druppelt het hier. Daar kan je verder niks aan doen. Dat is inderdaad een 
concurrent van ons. Maar in hoeverre een concurrent? Wij zijn concurrent, maar voor de 
NFIA zijn we allemaal gelijk partners. Utrecht is niet zo’n concurrent. IT-gebied misschien 
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wel en software, maar de gaming industrie die nu echt een hype is. Daar gaat veel van naar 
Utrecht. Wat wij altijd wel proberen is, omdat we sterk zijn in IT, dat we bijvoorbeeld in de 
Brinkhorst initiatieven ontplooit om een gebouw neer te zetten in leuke kleuren en in hippe 
dingen. Bierbrouwerij eronder. Om de creatieve bedrijven hier naartoe te krijgen, zodat ze het 
een leuke plek vinden om hun creativiteit te botvieren. Dus bijvoorbeeld gamingindustrie. En 
als ze durven om te zeggen nou we gaan niet naar de plek waar het allemaal gebeurt, dus 
Utrecht, we gaan het in Den Haag proberen. Dan kan dat er een zijn die later een tweede en 
verder aantrekt. Je moet toch proberen om een hub te vormen van dat wat trendy is. Wat 
trendy is de gaming industrie of drones. Dat gebeurt in Utrecht en Katwijk. Wij moeten daar 
ook aan meedoen dus daar zullen we ook gelegenheid voor scheppen om die droneshype 
hiernaartoe te krijgen. Dus in zoverre ben je wel concurrent met Utrecht een beetje. Met 
Amsterdam erg, maar dat voel je niet en kan je ook niks aan doen. Met Rotterdam doen we 
het goed mee. Eindhoven is op zichzelf staand en is keihard bekend om de techniek en die is 
zo bekend om de techniek dat is eigenlijk geen concurrentie, want daar worden ook een heel 
ander profiel van internationale bedrijvigheid komt daar, dat is echt meer investeringen in 
R&D centres om samen met de universiteit om aan oplossingen te kunnen werken. 
Grootschalig dingen te kunnen bouwen of maken. Wij hebben hier weinig plaats, hier zijn 
veel kantoren en zakelijke dienstverlening. Daar heb je nog plek voor grote hangars voor 
productie en onderzoek. 
 
Nout: Heeft u wekelijks contact met collega’s van andere steden? 
Arthur: Met Rotterdam echt heel veel contact 
 
Nout: Wekelijks? 
Arthur: Ja, ook op de mail. Met Amsterdam en andere is er maandelijks contact en dat heet 
dan de NAP-congressen. Dat is het Nationaal Acquistieplatform. Daar komen de directeuren 
van al die organisaties bij elkaar om te bespreken welke sectoren er wat mee gebeurt. Die 
bespreken ook afspraken die worden gemaakt tussen elkaar. De manier van acquireren en zijn 
er nog nieuwtjes in acquireren. Kan het ook innovatiever? Moeten er nog brochures gemaakt 
worden en wat is daar de inhoud van? Moet Holland erop staan of eigen logo? Dat soort 
afspraken. 
 
Nout: Zijn er dan ook gezamenlijke activiteiten en informerende activiteiten die georganiseerd 
worden? 
Arthur: Ja, dat gebeurt regelmatig met bijvoorbeeld de trade missions. Dan wordt ook het logo 
van het tulpje van Invest in Holland op een brochure gezet. Dan acteert ook iedereen onder 
dat logo. Dat zijn de gezamenlijke activiteiten, maar daar zijn er niet veel van omdat iedereen 
zijn eigen insteek en invalshoek heeft en sectoren heeft. 
 
Nout: Wat is het aantal gezamenlijke activiteiten? 
Arthur: Misschien 1 keer per jaar. Sommige mensen stellen dat die NAP-congressen ook iets 
gezamenlijks is. Dan zou het 12x per jaar zijn. Dat is niet gezamenlijk optrekken naar het 
buitenland, want dat is gewoon een gezamenlijk overleg. 
 
Nout: Zijn er formele afspraken die gemaakt worden of gedragscodes tussen de partners? 
Arthur: Er is een NAP-convenant en iedereen die binnen het convenant valt heeft deze 
getekend. Dat je je houdt aan de regels van het goed invullen van het Achillesdatabase. Dat je 
dat formeel afspreekt van je gaat niet eigen databestanden achterhouden, maar juist delen van 
info. Delen van sectorinformatie dat moet allemaal op die landelijke databank komen. Dat is 
bijvoorbeeld wat je formeel ondertekend. Dan heb je wel richtlijnen hoe met elkaar om te 
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gaan. Dat zie ik meer onder als een afspraak. Onder het gehele pamflet komt wel een 
handtekening. Hoe je met elkaar omgaat en niet elkaar beconcurreert. Dat ligt voor de hand 
dat je dat als gentlemen’s agreement meer doet. 
 
Nout: Wordt er ook met bepaalde steden wel of niet samengewerkt op basis van 
overeenkomende economieën of soort bedrijven die in die stad aanwezig zijn? Worden er 
bijvoorbeeld best practices gedeeld om een bepaald type bedrijven te benaderen? 
Arthur: Ja, dat wordt in die NAP-congressen besproken. Het is niet samenwerking maar 
kennisuitwisseling dat je doet. Samenwerking op projectbasis. Dus echt een klant hebben die 
je samen doet is voor Rotterdam en Den Haag mogelijk. Den Haag – Leiden, Den Haag- Delft 
zou nog kunnen, want er is veel overlap. Maar het gebeurt niet dat wij samen werken met 
Utrecht. 
 
 
 
Nout: Maar is dat omdat zij zich op andere soorten bedrijven richten? 
Arthur: Nee, er zijn genoeg mails van het NFIA die zegt dat project X met belang Y in die 
sector heeft belangstelling in Utrecht of Den Haag. En dan wordt gevraagd Utrecht willen 
jullie een projectteam samenstellen die Utrecht aanbiedt en die de inkomende delegatie een 
fact finding trip bezorgt. Dan komen zij met het voorstellen van hun wethouder en Kamer van 
Koophandel aan het bedrijf. Een dag later kan het bedrijf hier zijn. En dan hebben wij met ons 
projectteam, wat kan Den Haag voor jullie doen. Er zijn wervingsfondsen in bepaalde steden. 
Daar is een pot met geld waar niet projecten mee gekocht kunnen worden, maar je kan soms 
net wanneer een klant van je zegt nou ik zou het nog steeds niet weten. Rotterdam heeft 
hartstikke goeie aanbiedingen voor ons. Een leuk kantoor voor een goeie prijs, maar daar is 
het openbaar vervoer niet zo’n goede uitsluiting. Den Haag heeft een mooi kantoor, betere 
vervoersmogelijkheden. Maar daar kunnen we de directeur niet vinden, dat we dan zeggen 
weet je wat zullen wij dan helpen om die directeur te vinden. Dan gaan we een wervings- en 
selectiebureau inschakelen en wij betalen dat uit die pot vanuit de gemeente Den Haag. Dat is 
een wervingsfonds om geld te kunnen besteden om net een bedrijf over te kunnen halen om 
dat bedrijf te kunnen landen.  
 
Nout: Maken bedrijven daar ook gebruik van om steden tegen elkaar uit te spelen? Het wordt 
dan bijna een soort aanbesteding vanuit de bedrijven richting de steden. 
Arthur: Ja precies, en dat gebeurt. Dat zijn pijnlijke dingen die naar buiten kunnen komen. 
Maar dat zit ook allemaal in het spel. Als wij dolgraag een bedrijf hier naartoe willen hebben 
en die verteld ons dat ze honderd mensen naar drie jaar in dienst willen hebben. Dat is wel 
aantrekkelijk. De wethouder kan daar een goede pers mee halen. Dus wij zouden dolgraag dat 
bedrijf hier willen hebben. Als het echt goede moedermaatschappijen hebben en als ze al lang 
het klappen van de zweep kennen. Dan weten ze allang dat er overal wervingspotjes zijn en 
dat ze dan tegen Rotterdam zeggen wat zeggen jullie ervan als wij hier met 100 man komen 
en jullie sector komen versterken. Dan staan steden tegenover elkaar en wie komt dan met het 
eerste aanbod; van weet je wat wij kunnen de opening van het kantoor verzorgen. 
 
Nout: Dragen deze wervingsfondsen bij of stimuleren deze fondsen concurrentie? 
Arthur: Als iedereen het over deze fondsen heeft is het geen concurrentie. Het hangt ervan af 
hoe creatief je er mee omgaat. 
 
Nout: Men kan toch gaan opbieden tegen elkaar? 
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Arthur: Het kan dus dat een klant steden uitspeelt, maar als je project op Achilles volgt dan 
ziet elke partner wat er gebeurt. Je ziet dus dat een bedrijft twijfelt tussen bepaalde steden. 
Dan kan je je collega’s bellen en vragen of ze al bij hun zijn geweest voor het wervingsfonds? 
Ja, en dan tot conclusie komen dat bedrijven steden tegen elkaar uitspelen. Op basis hiervan 
kunnen de beiden fondsen terug getrokken worden. Op deze wijze wordt men niet tegen 
elkaar uitgespeeld 
 
Nout: Dan komt de focus meer op de kenmerken van de stad te liggen en niet op het bedrag? 
Arthur: Ja, precies. Dat kan ervoor zorgen dat je niet uitgespeeld wordt. 
 
Nout: In de praktijk gaat het er dus wel op een eerlijke manier aan toe? 
Arthur: Soms weet je dat niet en dan zit een bedrijf ergens waar je van denkt hoe kan het 
bedrijf daar nou voor gekozen hebben? Dat vind ik slim, maar aan de andere kant dat is wel 
een beetje kopen. 
 
 
Nout: Gebeurt dat in de ene stad meer dan de ander? 
Arthur: Dat is moeilijk te zeggen, want een hele hoop weet je ook niet. Maar 90% van de 
projecten gaat zoals het gedaan moet worden, maar zijn er van die echte briljantjes dan ja wil 
iedereen die natuurlijk hebben. Je probeert dan ook alles te doen wat in je macht ligt. Dat zijn 
niet altijd de dingen die de krant moeten halen of in de openbaarheid moeten komen. Het is 
namelijk heel moeilijk uit te leggen. Snel wordt het al gezien dat met gemeenschapsgeld 
wordt een internationale concurrent van andere bedrijven hiernaartoe gehaald. Ik heb dat 
weleens zo gehoord bij een presentatie. Echter komen die bedrijven toch al naar Europa. Dan 
moeten wij ervoor zorgen dat ze hiernaartoe komen om hier hun geld uit te geven. Ook zal het 
wel een concurrent worden, maar dat houdt je juist scherp. Als je de enige zou zijn op je 
gebied dan is dat ook niet goed. Dan komt er geen innovatie meer. Bedrijven werken vaak 
naar verloop van tijd juist samen met de buitenlandse bedrijven. Er ontstaat synergie tussen 
bedrijven. Het is belangrijk dat dit gehele verhaal verteld kan worden en dat kan vaak niet. 
Een wervingsfonds is dus een kleine incentive om een bedrijf dat veel werkplekken biedt een 
laatste duwtje te geven. Als je dit bedrag afzet tegen wat het oplevert dan is dat een heel klein 
financiële injectie waar je heel veel voor terug krijgt. Dat maakt het verhaal natuurlijk anders. 
 
Nout: Werkt u liever samen met een stad met een vergelijkbare economie of met een kleine 
economie? Een stad met een kleine economie haalt meer voordelen uit een samenwerking dan 
een stad als Den Haag. 
Arthur: Klopt. Het komt redelijk vaak voor dat een gemeente als Lansingerland een gebied 
heeft voor bedrijfspanden. Zij moeten ook bedrijvigheid krijgen. De ambtenaren van dit soort 
gemeenten komen dan bij het WFIA vragen van zouden jullie niet een keer een bedrijf naar de 
regio kunnen halen en dan in Lansingerland plaatsen. Dat willen wij wel doen, maar daar 
hebben we geld voor nodig. Dan konden we in het verleden geld vragen aan hun voor onze 
begroting. Met dit geld kon een accountmanager aanstellen die een of twee bedrijven naar die 
gemeente brengen. Voor ons is dat dagelijks werk dus dat kon. Een grote stad concurreert 
direct met ons en die kan het allemaal zelf. Daar werk je meer op een collegiale manier mee 
samen. Als je ver buiten onze regio zit dan is het niet eens meer een concurrent. Daar werken 
we dan niet mee samen want zij doen wat zij willen en wij doen wat wij willen. Wij moeten 
gewoon die 41 bedrijven halen.  
 
Nout: wat levert het jullie, behalve x bedrag op aan inkomsten, op? 
Arthur: Werkgelegenheid 
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Nout: Maar als het bedrijf zich in een andere gemeente vestigt? 
Arthur: Dan niet. We hebben dan ook nu de opdracht om te werken voor Den Haag. In het 
verleden toen we opgericht in een andere vorm toen werkten we voor de regio. Als een 
“vreemde“ gemeente met een verzoek kwam dan moest deze gemeente ook een bijdrage 
leveren in de begroting. Maar nu werken we alleen voor de gemeente Den Haag, met een 
begroting. Alles gaat dus nu naar de gemeente Den Haag. 
 
Nout: Is er sturing vanuit het NFIA richting het WFIA? Bepaald het NFIA waar een 
buitenlands bedrijf zich gaat vestigen? 
Arthur: NFIA is het ministerie van Economische Zaken. Zij zetten het beleid uit voor heel 
Nederland en zet ook Nederland op de kaart in het buitenland door hun kantoren. Wij moeten 
natuurlijk geen andere boodschap gaan uitdragen dan het NFIA. Zij stuurt weldegelijk de 
topsectoren. Deze zijn over Nederland verdeeld op een manier waarmee wij niet helemaal blij 
zijn. De topsector energiesector zit in Rotterdam, waarvan wij denken topsector energie? In 
Den Haag zit de grootste speler, Shell. Dus mogen wij hier ook in deelnemen. Nee, het is 
eenmaal zo besloten dat het zwaartepunt van de sector life science in Leiden ligt en Agro in 
het Westland. Zo wordt het onderverdeeld. Al het gebied ertussen krijgt geen label. Bepaalde 
gebieden zijn het belangrijkst in die sector. Zo blij hoeven we er niet mee te zijn, maar wij 
acteren dus ook in dat grijze gebied dat wij zeggen van wij profileren als Den Haag van recht 
en vrede, waar ICT een belangrijke rol speelt, energie belangrijk. Dat wordt gepikt, maar we 
mogen niet zeggen wij zijn de stad in Nederland die de topsector energie is. Dat mogen we 
niet claimen en dat doen we dan ook niet. 
 
Nout: Is hier wetgeving voor of een formele afspraak? 
Arthur: dat zijn afspraken die besloten zijn gedurende NAP-congressen 
 
Nout: hier schuift het NFIA dan ook aan? 
Arthur: Ja dat is een initiatief van het NFIA 
 
Nout: Het gebeurt dan ook weleens dat u wordt teruggefloten om bepaalde bedrijven te laten 
gaan? 
Arthur: Soms wel, dan zijn er bedrijven waarvan het NFIA zegt dit bedrijf wordt door die en 
die behandelt. Niemand moet zich daar verder mee bemoeien, want er mag geen ruis op de 
lijn komen. Dan wordt dat ook niet gedaan, want dan gaat het nationaal belang een rol spelen. 
 
Nout: Heeft het NFIA in bepaalde mate een faciliterende rol? 
Arthur: Ja, ook 
 
Nout: Misschien ook een beetje een toezichthoudende rol of toezien dat de gemeentelijke 
FIA’s in harmonie met elkaar samenwerken? 
Arthur: Dat gaat weer een beetje ver. Zij gedraagt zich weleens zo. Het is meer een 
vriendelijke samenwerking die wij met z’n allen hebben. Alles wat het NFIA verder doet 
juichen wij alleen maar toe. Zij juichen ook weer toe wat wij doen. Want die 41 bedrijven die 
wij hiernaartoe halen, dat is sowieso ook weer 41 bedrijven die naar Nederland komen. Zij 
zijn gewoon blij met alle goede initiatieven van al hun partners in Nederland. Zo is eigenlijk 
elk stukje of gebied gecoverd. 
 
Nout: Is er een duidelijk convenant of document dat ik zou kunnen inzien waarin staat dat er 
afspraken zijn tussen het NFIA en de verschillende partners. 
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Arthur: Dat is het NAP-convenant. Ik weet niet of dat ook openbaar is. Er zijn wel 
ongeschreven regels dat als er geen sprake van een match is tussen een bedrijf een stad, en dat 
dit bedrijf beter bij een andere stad past dat dit netjes in Achilles wordt vermeld en wordt 
overgedragen aan de collega van de andere stad. Als dat bedrijf hier niet kan landen, dan heeft 
het geen zin om er verder aan te trekken. Als het zich hier dan toch vestigt is het na een jaar 
weg. Met Amsterdam kan afgesproken worden na het doorgeven van een bedrijf dat zij de 
volgende keer iets doorsturen. 
 
Nout: Werken steden samen of is er een lobby met de vijf grote steden richting de nationale 
overheid om het algehele vestigingsklimaat te verbeteren? Hierbij valt te denken aan 
bonuswetgeving, belastingvoordelen voor bedrijven, subsidies voor internationale scholen en 
infrastructuur 
Arthur: Dit wordt ook weer besproken in de NAP. Daar worden die thema’s geagendeerd. 
Bijvoorbeeld het veranderde belastingklimaat. Landen om ons heen zijn belastingen aan het 
veranderen. Daar dient Nederland in mee te gaan, want WFIA vangt het signaal op van 
klanten dat dit speelt bij hen. Zij kunnen ervoor kiezen om naar deze landen te verhuizen. Er 
kan voor gekozen worden in hoge uitzondering met bedrijf naar de belasting toe te gaan om 
een constructie op te stellen. Alleen in het geval van erg grote bedrijven met hoge winsten kan 
dit besloten worden. Deze bedrijven hebben hoge winsten en als daar iets van blijft hangen in 
Nederland is dat beter dan helemaal niets, omdat het bedrijf naar een ander land gaat. Ook als 
dit bedrijf geen werkgelegenheid meebrengt kan dit een overweging zijn. De laatste tijd zijn 
geen hele grote bedrijven naar Den Haag gekomen. Er zijn vooral kleinere satellietbedrijven 
naar Den Haag gekomen. Daar zijn grote verschuivingen en gebeurtenissen voor nodig. De 
verwachting is wel dat dit in navolging van de Brexit gaat gebeuren binnen een half jaar of 
jaar. Als het moeilijk gaat worden voor de bedrijven daar, dan gaan ze de oversteek gaan 
maken. Deze bedrijven zijn nu ook aan het inventariseren waar zij zich dan willen vestigen. 
 
Nout: U opereert met de andere steden richting de nationale overheid als één blok het op dit 
vlak aankomt 
Arthur: Soms met gedeeltes van het blok. Want de NAP-partners die hebben soms dat er in 
bepaald gebied van Nederland te kort is aan geschoold personeel. Dat wordt ook geagendeerd 
en hoe kunnen wij in dat gebied nou gaan opvangen? Met wie moeten wij dan gaan praten? 
De overheid of universiteit? Daar heeft de rest dan niks mee te maken. Aan de andere kant 
heeft de energiedoorvoer of gaswinning meer te maken met de bovenkant te maken. Daar 
heeft Den haag dan weer weinig te maken. Het kan dus ook in een NAP-overleg geagendeerd 
worden voor regio’s. 
 
Nout: Hoe groot is deze NAP? Zijn dat die 17 partners? 
Arthur: Dat zijn er geen 17, want niet iedereen zit daarin. Dat zijn de partners die dezelfde 
ideeën hebben. 
 
Nout: Zijn dat wel de 5 grote steden? 
Arthur: Ja 
 
Afsluiting en einde interview 
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Interview 3 
 
Interview Jorn Douwstra, Rotterdam Partners 
24-05-2017 
 
Introductie van onderzoek door Nout 
 
Nout: Zou je kunnen vertellen wat je functie is en werkzaamheden? En een introductie van de 
organisatie? 
Jorn: Rotterdam Partners is de stadspromotie organisatie van Rotterdam. We zijn de promotor 
van de Rotterdamse economie. We zijn in 2014 ontstaan na een fusie van 3 organisaties. Het 
Rotterdam Foreign Investments Agency, Economic Development Board Rotterdam en 
Stichting Rotterdam Marketing. Deze zijn gefuseerd tot een organisatie. Dat is een stichting 
iets meer op afstand van de gemeente. Wel in opdracht van de gemeente Rotterdam om de 
hele economische promotie te doen. Het onderdeel waar ik bij werk is international trade and 
investment. Wij doen zowel het aantrekken van buitenlandse bedrijven, behoud via investor 
relations programma’s en expatbegeleiding. Wij hebben een inhouse expat centre. Dat is iets 
anders ingericht bij de andere gemeentes. Ook handelsbevordering is onderdeel van onze 
activiteiten. Dat zijn de vier kerntaken van het team waarin ik zit. Binnen dat team ben ik 
coördinator investor relations. Ik ben daarmee verantwoordelijk dat iedereen voldoende 
gesprekken voert en duidelijke verslagen maakt en opvolgt. Daarnaast ben ik algemeen 
business manager voor de sector financial services. In Rotterdam spitst zich dat vooral toe op 
het verzekeringswezen. Ook ben ik verantwoordelijk voor industrie, smart en creatieve 
industrie. Voor Rotterdam is de band met de NFIA vrij belangrijk. Het is dus nuttig voor mij 
om een tijdje bij de NFIA te zitten om deze band te versterken en kijken hoe andere regio’s 
bepaalde zaken aanpakken en daar lering uittrekken. 
 
Nout: Terugkomend op de organisatie. Je gaf aan dat het Rotterdam een andere 
organisatiestructuur heeft dan andere steden. Is Rotterdam daar echt uniek in dat al die 
organisaties onder een dak vallen? 
Jorn: Bij mijn weten zijn ze in Den Haag ook bezig met de integratie van trade investments. 
Binnen Amsterdam zijn ze wel allemaal onderdelen van de gemeente en werken ze samen 
onder een logo, maar zijn ze wel deels aparte organisaties. Dus hier zijn we wel vrij uniek in 
Nederland. 
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Nout: Wat zijn de voornaamste sectoren of economische kenmerken van de stad? 
Jorn: Wij zeggen altijd Rotterdam is veel meer dan de haven. Wij volgen als Rotterdam 
Partners de vijf speerpunt sectoren die de gemeente heeft geïdentificeerd en zijn zo benoemd 
om voortbouwend op bestaande sterke sectoren te komen naar een duurzame transitie voor de 
toekomst. De sectoren zijn; maritiem en offshore, agro en food (en logistiek), clean tech 
(transitie van energiesector naar een duurzame energie sector), life science en health en ICT 
en smart industrie. Dat zijn de 5 primaire sectoren waar we ons oprichten voor strategische 
acquisitie. Later ook financial services aan toegevoegd, vanwege de kracht van het corporate 
non-life verzekeringscluster in Rotterdam. Daarnaast hebben we nog specifieke mensen op 
Azië zitten, een sectormanagers China en Azië. 
 
Nout: Wat maakt Rotterdam uniek, wat zijn de USP’s van de stad Rotterdam voor 
buitenlandse bedrijven? 
Jorn: Dat is de mentaliteit; Een niet lullen, maar poetsen stad. Dat kenmerkt zich ook in de 
business cluster. Bedrijven in Rotterdam is ook van mouwen opstropen en er tegenaan. 
Rotterdam heeft een boel landelijke voordelen waar wij van profiteren. Maar voor de rest 
moet je kijken naar de clusters. Dus binnen de clusters heb je hele sterke niches. Dus binnen 
life science heb je een hele sterke cluster op virologie en kankeronderzoek. Binnen agro and 
food, agro logistiek. De kracht van het netwerk is heel belangrijk. Dat zijn de USP’s. En niet 
te vergeten de innovatiekracht ook. De combinatie van universiteiten Rotterdam en Delft, en 
de hogescholen die samenwerken met het bedrijfsleven om de business een stap verder te 
helpen. 
 
Nout: Zijn er recente ontwikkeling binnen de gemeente omtrent bedrijvenwerving of targets 
die behaald moeten worden binnen bepaalde sectoren? 
Jorn: Wij richten ons op de sectoren die ik net noemde. Dit is ingezet door dit huidige college 
van B&W. Targets die we hebben zijn heel simpel. Ons team wordt afgerekend op aantal 
bedrijven wat we binnenhalen en aantal werknemers dat die over drie jaar oplevert. Dat target 
stijgt elk jaar, want we halen onze targets ook. Trends die je ziet is dat er steeds meer 
aandacht voor komt. Het staat ook steeds beter op het netvlies bij de burgermeester en 
wethouder van Economische Zaken. Zij zijn ook steeds meer bereid om te helpen bij het 
binnenhalen van bedrijven. 
 
Nout: Moet je die hulp dan ook zien in de vorm van bepaalde wervingsfondsen waar gebruikt 
gemaakt kan worden? 
Jorn: Nee, eerder in het openen van deuren, ontvangen van delegaties en gasten, introducties 
in netwerken. Allemaal soft incentives. 
 
Nout: Want van die wervingsfondsen wordt geen gebruik gemaakt? 
Jorn: Nee, we hebben geen harde wervingsfondsen vanuit de gemeente. Daar zit ook een 
gedachte achter; als een bedrijf zich nu in Rotterdam vestigt omdat wij een zak geld geven. 
Wat is dan de motivatie voor de lange termijn voor het bedrijf om in Rotterdam te blijven? De 
enige motivatie kan dan geld zijn. Wij vinden dat een bedrijf zich ergens moet vestigen, 
omdat het goed is voor dat bedrijf en het ecosysteem waarin het gaat opereren. 
 
Nout: Zou het niet iets zijn als een bedrijf twijfelt tussen Amsterdam en Rotterdam voor een 
hoofdkantoor om het bedrijf een laatste duwtje te bieden? 
Jorn: Dat doen wij niet. 
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Nout: Is er beleidsvrijheid voor jullie vanuit de gemeente? 
Jorn: Wij hebben een goede verstandshouding met de accountant vanuit de gemeente. Wij 
hebben vrij veel beleidsvrijheid. Ook doordat wij redelijk op afstand zijn geplaatst door de 
gemeente. Wij hebben een kader en doelstelling en daar houden we ons aan en daarbinnen 
kunnen wij de middelen inzetten die wij nodig achter. 
 
Nout: Hoe zou je de sectoren van de andere G5 steden omschrijven? 
Jorn: Allereerst werken we samen onder Invest in Holland. We proberen steeds beter samen 
te werken om vooral Nederland beter te positioneren in het buitenland. Daarna pas je eigen 
stad, hoewel wij er van overtuigd zijn dat Rotterdam een sterke naam heeft binnen bepaalde 
sectoren. Zeker maritiem gerelateerde industrieën. We staan vaak op internationale beurzen 
als Invest in Holland in plaats van Rotterdam. Wat die andere steden hun sterke 
eigenschappen zijn. Amsterdam; hoofdkantoren, creatief en IT en een combinatie daarvan. 
Utrecht; gaming en life sciences. Eindhoven; high tech en automotive. Den Haag; upstream 
olie en gas en telecom en IT. 
 
Nout: Zou je willen spreken van samenwerking of concurrentie tussen steden, zeker door de 
targets die FIA’s meekrijgen vanuit de gemeenten? 
Jorn: Er is natuurlijk een beetje concurrentie als het bedrijven betreft die zich overal zouden 
kunnen vestigen. Maar ik denk dat er vrij veel niches zijn waarin het direct al duidelijk is dat 
een bedrijf beter op zijn plek is in stad A of stad B. Dus ja bij een willekeurig IT komen alle 
vijf de steden evengoed in aanmerking. Dan hangt het af van andere factoren en zijn we 
elkaars concurrent. Maar ik denk dat in het algemeen we juist proberen meer samen te werken 
dan dat we elkaar beconcurreren. Want uiteindelijk werken we allemaal vanuit een 
maatschappelijk doelstellingen en worden we door de overheid betaald. Dus heeft het meer 
zin als een bedrijf in Nederland komt dan dat het zich in België vestigt. Daarom proberen we 
dus ook vaak als een bedrijf naar meerdere steden in Nederland kijkt, dat we vanuit de NFIA 
de regie voeren over het acquisitieproces. 
 
Nout: Werken steden met vergelijkbare economische grootte eerder samen of juist 
concurreren? Voor een stad met een grote economie kan het bijvoorbeeld minder voordeling 
zijn om samen te werken met een stad met een kleine stad. 
Jorn: Dat is situatie gerelateerd. Als je naar de olie en gassector kijkt dan zitten in Rotterdam 
heel veel downstream partijen en in Den Haag hoofdkantoren van upstream partijen. Daar 
proberen we gewoon samen te werken. We hebben dan ook samen met de steden een beurs in 
Houston te bezoeken om de Metropoolregio Den Haag – Rotterdam te promoten. Hier is dan 
sprake samenwerking. 
 
Nout: Zou je deze metropool regiosamenwerking als de meest intensieve stedelijke 
samenwerking van Nederland kunnen zien? 
Jorn: Zeker bestuurlijk gezien ja. Hier is een heel vehikel voor ingericht, namelijk een hele 
metropoolorganisatie. 
 
Nout: Hoe vaak heb je contact met collega’s van andere gemeenten, andere FIA’s? 
Jorn: bijna dagelijks 
 
Nout: Is dit contact formeel of zijn hier bepaalde richtlijnen voor? 
Jorn: Dit hangt een beetje van de situatie af. Binnen Zuid-Holland hebben we drie partijen; 
WFIA, Rotterdam Partners en Innovation Quarter. Dat is de regionale 
ontwikkelingsmaatschappij. Wij hebben met z’n drieën ook verdergaande samenwerking, 
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allemaal vastgelegd in convenanten. Als er dan een lead vanuit de NFIA komt dan overleggen 
wat het beste bid is wat we vanuit de regio kunnen neerleggen bij dat bedrijf. Als er zo’n lead 
binnenkomt dan is het formeel overleg, met een vast kader, maar niet op vaste tijden. Dat 
hangt ervan af wanneer de lead binnenkomt. Omdat ik investor relations coördinator ben, heb 
ik op reguliere basis coördinatorenoverleg met de andere twee partijen. Maar we spreken 
elkaar ook regelmatig informeel. 
 
Nout: Worden er met andere steden ook activiteiten georganiseerd voor het werven van 
bedrijven, zoals informerende activiteiten naar aanleiding van de Brexit? 
Jorn: Ja dat doen we. Bijvoorbeeld per sector organiseren wij activiteiten vanuit het Invest in 
Holland netwerk. Dat gebeurt regelmatig. 
 
Nout: Is er sprake van sturing vanuit het NFIA richting de gemeentelijke FIA’s? Wordt er 
weleens geoverruled? 
Jorn: Er dient een onderscheid gemaakt te worden. Er is een eerste geboorterecht principe. 
Als ik ergens op een buitenlandse beurs een bedrijf tegenkom die interesse heeft in Nederland. 
Dan zet ik dan in het gemeenschappelijk systeem, Achilles project database. Daarmee claim 
ik eigenlijk het project. Ik ben me dit project bezig totdat het bedrijf zegt dat het liever naar 
een andere stad gaat. Dan betrekken we de NFIA en andere steden erbij. Anderszins zijn er 
leads die komen van het buitenkantoor van het NFIA, is het eigenlijk het NFIA samen met het 
bedrijf overlegt waar het bedrijf het beste heen kan. Dan is er wel bepaalde sturing. 
 
Nout: Zijn er formele richtlijnen of documenten? Zijn dit harde richtlijnen en leidt 
schendingen tot straffen? 
Jorn: Het eerste geboorterecht is hard. Mensen worden er ook op aangesproken als ze daaraan 
voorbijgaan. Voor de rest zitten alle hoofden foreign investment van alle partners eens in de 
zoveel tijd samen in het NAP om zaken te bespreken. Als er misstanden zijn dan wordt dat 
altijd besproken. Daarnaast zijn er sectorale nationale acquisitie teams. Die zijn er voor vijf of 
zes sectoren. Daar zitten sectorspecialisten in van elke organisatie in. Ook daar worden dat 
soort zaken besproken. 
 
Nout: Zijn deze teams een voorbeeld van samenwerking of kennisuitwisseling? 
Jorn: Samenwerken begint met vertrouwen. Er is de afgelopen jaren veel tijd gestoken in 
elkaar leren kennen, elkaar vertrouwen en meer denken vanuit één Nederland. 
 
Nout: Is er sprake van een gezamenlijke lobby of overleg tussen de G5 steden richting de 
nationale overheid om het algehele vestigingsklimaat te verbeteren? 
Jorn: Een van de weinige voorbeelden waar de grote gemeenten daadwerkelijk een lobby zijn 
gestart zijn met de internationale scholen. Internationale scholen spelen iets minder in 
Rotterdam door genoeg ruimte. Maar in de andere steden waren deze behoorlijk vol. Er moest 
extra capaciteit bijkomen. Toen hebben de burgersmeesters van de grote steden een brief 
gestuurd naar de Kamer en minister om meer geld vrij te maken voor internationale scholen. 
Voor de rest gaan veel lobby’s via het NAP gaat. Wij maken met investor relations een 
lokaal, regionaal en landelijke rapport. En die signalen daaruit koppel ik door aan wethouder 
in Rotterdam. De regionale signalen die we met WFIA en Innovation Quarter oppikken gaan 
naar de Metropoolregio. Andere thema’s gaan richting het Rijk of NAP. Dit kan ook gaan via 
de sectorale nationale teams gaan. Dit kan neerkomen op het ministerie. Thema’s die 
momenteel erg spelen zijn bonuscaps en dan ligt dat voornamelijk aan dat in Nederland de 
bonuscap op 20% gemaximeerd is op je jaarsalaris voor financiële instellingen. In de rest van 
Europa is dat 100%. Bedrijven geven aan dat er zo geen level playing field is tussen Europese 
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landen. Dit geven we door aan de nationale overheid. Wij geven het signaal dus door aan 
minister van Financiën en Economische Zaken. Of zij dan besluiten er iets mee te doen, daar 
hebben wij niks mee te maken. Dat is een politieke afweging. 
 
Nout: Proberen jullie wel invloed uit te oefenen of te adviseren? 
Jorn: Ja, wij zeggen: Minister luister, de internationale financiële bedrijven in Nederland 
vinden het een belemmering voor de uitbreiding van hun activiteiten hier. 
 
Nout: Hoe probeert Rotterdam onderscheidend te zijn op het gebied van vestigingsklimaat? Is 
daar een actief beleid voor om dat te verbeteren? 
Jorn: Ja, dat beleid is voornamelijk gericht op innovatie. Dus het stimuleren van innovatieve 
ontwikkelingen, transitie en meer duurzaamheid. Er is een bepaald gebied in Rotterdam dat 
aangewezen is als Rotterdam Innovation District. Daar maken we zaken ook makkelijker of 
sneller mogelijk. Als een zeer innovatief bedrijf zich daar wil vestigen maar in de knel zit met 
het geldende bestemmingsplan dan kijken we of we daar snel iets aan kunnen doen om het 
soepeler te laten verlopen. Bijvoorbeeld door een vergunning sneller te verlenen. We blijven 
natuurlijk wel binnen wet- en regelgeving. 
 
Nout: Zijn er weleens bedrijven die jullie benaderen die zich in Rotterdam willen vestigen 
waarvan jullie zeggen liever niet? 
Jorn: Nee, nog niet voorgekomen. 
 
Nout: Stuurt de overheid hier ook weleens in zoals minder kolencentrales? 
Jorn: Nee, want dat zijn ook niet onze doelsectoren. Dat wordt ook bepaald door de gemeente 
want die maakt de kaders. Zolang de bedrijven en hun activiteiten vallen binnen de geldende 
regelgeving zijn ze welkom. 
 
Afsluiting en einde interview 
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Interview 4 
 
Interview Klaas Beerda, UCiB 
17-05-2017 
 
Introductie van onderzoek door Nout 
 
Klaas: Utrecht City in Business (UCIB) is dus de gemeente Utrecht die acquisitie organiseert 
voor bedrijven die hier nog niet zitten en in onze regio. Dat wil niet zeggen dat wij de enige 
zijn die dit doen in de regio. Er is ook Utrecht Invest, dat is de provincie die gelinkt is aan het 
NFIA. En er is ook een EBU (Economic Board Utrecht), een regionaal 
verband/samenwerkingsverband, dat zich ook met acquisitie en handelsbevordering 
bezighoudt. Dit is niet allemaal hetzelfde. Dat zijn allerlei samenwerkingsverband die op 
regionaal niveau tot een cluster leiden. En wie nu wat doet is steeds minder belangrijk. Het is 
correct dat de stad Utrecht ook een bureau heeft zoals Amsterdam dat ook heeft. Wij zijn 
alleen veel kleiner, onze stad is kleiner en aanvragen van bedrijven zijn ietsjes minder dan wat 
je in een stad als Amsterdam ziet. Maar toch aanzienlijk, we hebben onze handen er vol aan. 
We zijn met 5 mensen in totaal nu bij UCIB en wij halen vooral bedrijven uit Duitsland, 
Groot-Brittannië en ook uit Nederland. Ook uit Nederland, omdat Utrecht de kracht heeft dat 
de bedrijven die bezig zijn met een concentratieproces ergens in het midden van het landen 
willen landen en daar halen wij ontzettend veel van onze resultaten uit. Daar waar het fruit 
laag hangt, daar plukken wij graag. Waar het fruit iets hoger hangt, daar komen we ook, maar 
voorkomen wel dat we heel veel energie in trajecten stoppen waar eigenlijk weinig pay-off is. 
 
Nout: Heeft dit dan te maken met een gebrek aan capaciteit? 
Klaas: Ja, dat heeft daar mee te maken. Vorig jaar hebben we met de huidige capaciteit een 
return of investment gehaald met ongeveer 1000 fte van bedrijven die hier nog niet zaten en 
hier geland zijn. We tellen dat eigenlijk in poppetjes en nieuwe medewerkers. Dat zijn vaak 
bedrijven dat als die hier zitten en dan in het tweede en derde jaar nog verder doorgroeien. 
Verder zijn er een aantal andere mensen die daar heel dicht omheen zitten. Zij houden zich 
bezig met het vasthouden van bedrijven die hier al zitten. Met het faciliteren van die vraag en 
dat gaat vaak om een veelvoud aan fte’s. Dat is interne uitbreiding, dat is 
accountmanagement. Dat zit niet bij UCIB. Wij doen dan alleen accounts die nog niet in onze 
regio’s zitten. Na een jaar vestiging gaan accountmanagers hiermee aan de slag en dit is 
eigenlijk hetzelfde soort werk. 
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Nout: Zijn deze dan ook bezig met het verbeteren van het vestigingsklimaat? 
Klaas: Deze zijn bezig met gebied in het vestigingsklimaat. Zij spreken met de grootste 
bedrijven en belangrijkste bedrijven. Dit kunnen ook startups en scale-ups zijn. Het gaat ons 
om een ding en dat is de werkgelegenheid te verbeteren en te versterken. Dat is ons doel. 
 
Nout: Is er een target per jaar? 
Klaas: Ons target is 450 fte en minstens 10 bedrijven, maar daar gaan we elk jaar fors 
overheen. Dit jaar gaat dit ook gebeuren 
 
Nout: Dit zal op termijn bijgesteld worden? 
Klaas: Ik hoop het niet want ik vier graag een feestje 
 
 
 
Nout: Welke soort bedrijven en sectoren richten jullie je op? 
Klaas: Onze resultaat van UCIB is voor een groot deel IT, handel en kleiner deel life science 
en startups. Als wij life science bedrijven tegenkomen dan bellen we meteen naar een van 
onze partners in het samenwerkingsverband Science Park Utrecht. Die hebben eigen 
acquisiteurs in dienst die dat soort bedrijven beter kunnen helpen om die bedrijven daar te 
landen. Als dit niet lukt dan vormen we een kringetje/locatie om het Science Park heen om 
toch een plek voor dat bedrijf te vinden. Dat is altijd een samenwerking en dat gaat 
uitstekend. Op regionaal verband wordt er heel veel samengewerkt. 
 
Nout: Dit zijn dus Invest Utrecht, Science Park, Amersfoort, EBU etc.? 
Klaas: Ja dat zijn de belangrijkste. 
 
Nout: De belangrijkste sectoren in de stad zijn? 
Klaas: Zakelijke dienstverleningen en waar we sterk in zijn trekken we ook aan, dus zakelijke 
dienstverlening en IT-bedrijven. We hebben een aantal hele mooie spelers in de financials, 
maar die zijn vooral landelijk georiënteerd. Hoofdkantoor ASR, Rabobank, Volksbank. Dat 
zijn hele grote spelers, maar wel landelijk georiënteerd. Een deel van Rabobank internationaal 
georiënteerd zit op de Zuidas. Het nationaal economische knooppunt is onze kracht. Die kaart 
spelen we natuurlijk helemaal uit. 
 
Nout: Dat is eigenlijk het USP van de stad Utrecht? 
Klaas: Ja een van de USP’s, wij zijn ook erg goed in life sciences. Life science bestaat uit 
meerder segmenten. En in die segmenten waar we heel goed in zijn, speelt universiteit Utrecht 
een hoofdrol. Europees en mondiaal. Daar hebben we ook mooie resultaten. Duurzaamheid is 
hier een hele belangrijke in. Er komen steeds meer duurzaamheidsinitiatieven en -bedrijven 
die hun core business zijn. Dat zijn wel belangrijke factoren. Qua landen zit onze focus nu 
met name op Nederland, Duitsland en Engeland. We doen ook zaken met bedrijven uit Saudi-
Arabië, VS, China en Taiwan. 
 
Nout: Organiseren jullie ook handelsmissies of alleen acquisitie? 
Klaas: Wij organiseren geen handelsmissies, maar we gaan wel mee. Er gaat dan een 
acquisiteur mee, die met als doel acquisitie op pad gaat. Dat is iets heel anders. Amsterdam 
heeft dat ook gescheiden in allerlei blokjes. Dat moet je ook scheiden, want bij vermenging 
dan weet men helemaal niet meer wat ze moeten doen. De focus is dan helemaal weg. Het 
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kunstje van acquisitie is echt heel anders dan het organiseren van handelsmissies. Daar is wel 
veel discussie, omdat mensen denken dat het hetzelfde is. 
 
Nout: Zijn er bepaalde doelstellingen vanuit de gemeente die behaald moeten worden? 
Klaas: De doelstelling is dat de werkgelegenheid met de groeiende beroepsbevolking mee 
groeit. Het verschil ertussen moet gedicht worden. Werkgelegenheid is ons grootste doel. 
Daarnaast gaat het om internationaal imago en allerlei kwalitatieve doelstellingen. 
 
Nout: Heeft u veel beleidsvrijheid binnen de werkzaamheden die u doet of veel sturing vanuit 
hogerop in de gemeente? Of teruggefloten? 
Klaas: Teruggefloten worden we allemaal weleens, maar we hebben genoeg ruimte om de 
dingen zo aan te pakken zoals we willen. We hebben een klein team en we kunnen zelf een 
eigen website beheren, marketingbudget. Waar we geld in stoppen is online 
marketingcampagnes met SeeYou en Adworks proberen we heel slim te opereren. Met een 
klein budget heb je een heel groot bereik van mensen. Werkt veel beter dan een advertentie in 
een krant of blaadje of borrels organiseren. Dat is allemaal de oude manier. We mogen dat 
eigenlijk zelf bepalen als het resultaat maar goed is. 
 
Nout: Wordt er gebruikt gemaakt van wervingsfondsen om bedrijven over de streep te 
trekken? 
Klaas: Dat doen de G5-steden niet. Wat wel in Brabant wel bestaat zijn funds voor startup en 
scaleups. Dan kun je investeringen ophalen waar die startups gebruik van kunnen maken 
inruil voor aandelen. Dat overweegt UCIB ook. Het aantrekken van kapitaal voor startups is 
vaak een argument om ergens wel of niet te zitten. We gaan zeker niet ondernemingen 
subsidiëren om hier te zitten. Dat zou gek zijn. Dat wil elk bedrijf wel natuurlijk, daar moet je 
niet tot toe laten leiden. Er zijn wel subsidies in het geding, maar bij een zeer specifiek doel. 
Maar voor een algemeen doel niet. Zelfs voor het aantrekken van grote bedrijven en 
organisaties trekken wij de portemonnee niet, waar anderen dat misschien wel doen 
 
Nout: Hoe zou u de andere steden beschrijven en op welke sectoren zij zich richten? 
Klaas: Utrecht lijkt het meest op Amsterdam, omdat wij zakelijke en creatieve dienstverleners 
en IT-bedrijven hebben. Voor hoofdkantoren kiezen ze vaak voor Amsterdam, maar als ze het 
te druk of te duur vinden dan kiezen zij Utrecht. Dan is ook zichtbaar bij buitenlandse 
ondernemingen die eerst in Amsterdam zijn geweest. Utrecht blijkt voor hen toch een beter 
alternatief te zijn. Onze afstand tot Schiphol is een half uur van Utrecht Centraal en die gaat 
straks ook dienstregeling loos rijden. Die treinverbinding is ontzettend belangrijk met 
Schiphol. Wij zitten eigenlijk op een verlengstuk van Amsterdam. Dit is wellicht allemaal 
Greater Region Amsterdam, maar soms zijn wel ook echt in concurrentie voor bepaalde 
bedrijven. Dit kan heel erg verschillen op het moment dat je samen probeert een gesloten 
instituut binnen te slepen. Dan probeer je in eerste instantie je allemaal mooi op te poetsen. Er 
wordt een soort wedstrijd georganiseerd, welke regio’s kunnen zich kandideren voor het 
aantrekken van een bepaald bedrijf. Bijvoorbeeld bij het aantrekken van EMA. Amsterdam 
wint dit en dan gaat Utrecht aangeven wat de voordelen zijn van de grote regio Amsterdam. 
Zo komen de kwaliteiten van Utrecht naar voren. Alle aanspreekpunten die van belang zijn 
voor EMA zitten in Utrecht. Dan zijn we wel teleurgesteld dat ze niet naar ons zijn gekomen. 
Maar we zetten ons dan ook in zodat Amsterdam het bedrijf krijgt, want wij hebben daar ook 
heel veel plezier van. Dat kan dus in verschillende fasen en verschillende rol van UCIB zijn. 
We spreken veel met elkaar. We hebben ook meetings met elkaar. Ik denk ook dat het goed is 
dat we in het buitenland ons presenteren als een regio. Greg Clarke bedacht de super 
connective global region. De vier steden hebben zoveel connectie met elkaar. In één dag 
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werkzaamheden voor één persoon in alle vier de steden. Eigenlijk is dit een stad en als de 
Randstad ook als een global connected region wordt ingericht, dan kom je er in de 
scoringslijstjes naast Parijs, Londen en Frankfurt er veel beter uit. Dan doe je ineens overal 
mee in de Champions League. Dat heeft Clarke laten zien, maar dit moet nog verder 
ontwikkeld worden. Ik geloof hier wel heilig in. Als we naar China gaan dan moeten we dit 
laten zien als metropool en niet als vier kleine regio’s apart gaan. Nu is het eigenlijk op een 
regionaal verband georganiseerd. Rotterdam en Den Haag een kleine regio, Amsterdam een 
kleine regio en Utrecht ook. Dit is eigenlijk niet goed. 
 
Nout: Is dat eigenlijk niet een rol die de NFIA moet spelen? 
Klaas: De NFIA doet dat eigenlijk toch niet helemaal goed. Het NFIA is toch wel erg veel 
bezig met Amsterdam en vergeet dan de andere kwaliteiten van andere steden die bijdragen 
aan de gehele propositie van Amsterdam. De andere steden versterken Amsterdam. Als je dit 
in zijn gezamenlijkheid beschouwd dan is veel sterker dan alleen de stad Amsterdam die op 
een gegeven moment te vol en te druk en te duur wordt. Heel veel Amerikanen hebben een 
hekel aan drukke steden en zoeken juist graag een stad waar alles wat meer menselijke maat 
heeft. Dat wij merken we als zij hier op bezoek zijn. Maar dan moeten we ze wel een keer hier 
over de vloer hebben. Je moet dan de fact finding trip van zo’n bedrijf niet alleen in 
Amsterdam doen, maar ook een middag Utrecht meeneemt of Eindhoven. Er zit hier 
ontzettend veel kennis waar die bedrijven connecties mee hebben, maar we merken van het 
NFIA dat we weinig leads krijgen. Wij moeten erg veel zelf doen. Ons resultaat is erg goed, 
maar zou nog veel hoger zou zijn als de verdeling van leads beter zou zijn. 
 
Nout: Wordt er samengewerkt met bepaalde steden met overeenkomende sectoren of 
vergelijkbare bedrijven targetten? 
Klaas: Je hebt een paar sectoren die iedereen wil hebben. Wij zijn echt een specialist op het 
gebied van ICT en life sciences. Sustainability hebben bijna alle steden. Dat is lastiger. IT is 
Amsterdam ook sterk in. Dus als het gaat om landelijk acquisitie zitten we in elkaars 
vaarwater dan is het echt voor een nationaal IT-bedrijf x ga ik naar Utrecht of Amsterdam. 
Vaak komen wij daar goed uit. Voor internationale IT-bedrijven komen we er iets minder 
goed uit. Dan is het denk ik 70% Amsterdam en 30% Utrecht. Sustainablity is voor alle steden 
dus daar hebben we denk ik een iets minder onderscheidend profiel. Life science voor 
bepaalde segmenten is Utrecht top en kan niemand tegenop. Andere segmenten daarvan zitten 
in Twente of Eindhoven. Dat zijn erg specifieke sectoren dat die sectoren dat zelf weten. Die 
connecties lopen dan via faculteiten en aanspreekpunten op universiteiten. 
 
Nout: Wordt er onderscheid gemaakt bij samenwerking tussen een grotere stad of een kleinere 
stad? 
Klaas: Wij vragen ons ook af waarom dat niet intensiever gebeurd. Je ziet nu dat de 
samenwerking in eerst instantie gericht is op regio’s. Regio’s werken binnen hun regio’s 
samen. In Amsterdam is dat regio Haarlemmermeer, Almere, etc. Maar het is veel logischer 
om van deze vier steden een samenwerkingsverband te maken en alle informatie en alle back 
offices en klanten te delen. Dat zou veel sterker zijn. Ik weet nog steeds niet waarom dat nog 
niet geregeld is in Nederland 
 
Nout: Er is toch wel sprake van een overkoepelend registratiesysteem? 
Klaas: We mogen niet bij elkaar in het systeem kijken. Ik mag niet zien wat een lead is die in 
Amsterdam wordt binnengehaald en vice versa. Het NFIA ziet wel alles. Maar er is dus niet 
een transparante wijze waarop we allemaal kunnen inschrijven voor leads die naar Nederland 
willen komen. Dat zou veel beter zijn als dat wel zo was. 
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Nout: Stel Amsterdam heeft een lead en zij komen erachter dat het toch een betere match zou 
zijn tussen de lead en Utrecht? Wordt dat dan wel in dat systeem ingevoerd? 
Klaas: In theorie werkt dat zo, maar in de praktijk merken we er gewoon te weinig van. Dat is 
ook mijn grote wens dat we daarnaartoe gaan. Maar ik zie er nog te weinig van, het blijft bij 
woorden. Het NFIA kan wat dat betreft hele grote stappen maken door daar veel transparanter 
in te zijn. Het kan ook allemaal in vertrouwen blijven. Dat zou veel effectiever zijn voor 
Nederland als we onze beste kaarten in de etalage zetten en dat ook voor die klanten doen. 
Dat we niet alle kaarten tegen de borst houden, want nu ben ik het acquireren ergens en die 
klant ga ik niet snel delen met een buurtgemeente want die kan er mee vandoor gaan. Maar 
zou zo het niet moeten werken. Dit komt door de enorme overlap in sectoren van de 
verschillende steden en daarmee ook acquisitie organisaties.  
 
 
 
Nout: Er is ook een NAP-overleg, wat vindt u van dit overleg? 
Klaas: De provincie Utrecht schuift daaraan in de vorm van Invest Utrecht, en haalt daar best 
wel wat op. Maar het rendement zou hoger zijn als je afspreekt dat leads die binnenkomen 
voor de Randstad dat alle steden zich hiervoor kunnen inschrijven en een aanbod kunnen 
doen. Dat zou zoveel effectiever zijn. 
 
Nout: Maar zou dat als je dat met zoveel verschillende steden inschrijven voor een lead niet 
heel verwarrend overkomen? 
Klaas: Daar moet je een systeem voor bedenken. Men moet niet allemaal met die klant gaan 
bellen. Maar als wij allemaal inzicht hebben in welk type klant zich aanmeldt, zodat niet 
alleen die klant niet alleen maar een stad te zien krijgt, maar het gehele plaatje. Dat zou enorm 
krachtig zijn. Dan krijgt je ook een veel betere verdeling van bedrijven. Bedrijven hebben 
echt geen zin om in de drukte van de Zuidas te zitten en te veel te betalen. Andere vinden dat 
weer fantastisch. In die zin is het nog niet helemaal concurrentie vrij. 
 
Nout: Dat zou toch altijd wel in bepaalde mate blijven? 
Klaas: Mijn droom is anders en ik ga liever voor een efficiënt samenwerkingsgeheel. De 
NFIA zou op dit gebied stappen kunnen zetten, waardoor het nog beter kan functioneren. Dit 
komt alle partners ten goede. 
 
Nout: Wordt u weleens door de NFIA teruggefloten? 
Klaas: Nee. 
 
Nout: Nooit overruled? 
Klaas: Nee niet echt. 
 
Nout: Is er sprake van een overleg binnen de G5 om het algehele vestigingsklimaat in 
Nederland te verbeteren? Een lobby richting de nationale overheid? 
Klaas: Daar zijn allerlei gesprekken vinden die plaats. Die vinden op een ander level plaats 
dan het level waar wij op acteren wat betreft het acquireren. Op strategisch niveau vindt veel 
overleg plaats hoe regio’s en steden beter samen kunnen werken en wat beter moet en beter 
kan. Er is een onderscheid in onze werkzaamheden tussen overleg met de klant en een overleg 
tussen collega’s van andere organisaties om het vestigingsklimaat te verbeteren. Dat laatste 
blijft vaak wel iets abstracter. 
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Nout: Maar dat overleg is er wel? 
Klaas: Ja, regelmatig. 
 
Nout: Hoe probeert Utrecht zelf onderscheidend te zijn qua vestigingsklimaat? 
Klaas: Voor Utrecht is de centraliteit en bereikbaarheid met dit grote station heel belangrijk. 
De connectie met Schiphol is superbelangrijk. Maar wat ons echt onderscheid is dat wij 
proberen om healthy urban living te bereiken, dat onze hele economie gebaseerd is op gezond 
leven. Ook de wetenschap daar omheen. Dus we proberen die tak van sustainablity verder te 
ontwikkelen, daar gaat veel energie naar toe. Life science nog sterker maken. En zoeken naar 
ICT-bedrijven die innoverend zijn op het gebied van sustainability en life sciences. Dat zie je 
hier ontstaan op een aantal hubs in de stad. Dat is wat ons gaat onderscheiden. Het is allemaal 
nu nog in opbouw, maar dat een flinke vlucht. 
 
 
Nout: Dat wordt dus flink gestimuleerd door de gemeente? Is er in Utrecht ook sprake van een 
triple helix zoals in Eindhoven? 
Klaas: Ja 
 
Nout: Hoe vaak heeft u ongeveer contact met u collega’s in de andere steden? Per maand? 
Klaas: Dat is een keer per maand met een van die steden. 
 
Nout: Met de een meer dan de ander? 
Klaas: We zien elkaar ook op beurzen. Maar dit zou vaker kunnen en moeten om bijvoorbeeld 
informatie te delen 
 
Nout: Zijn het vooral informele contacten? 
Klaas: Ja dat vaak en als we samenwerken dan tot een bepaald abstract level. Dit zou 
operationeler kunnen. 
 
Nout: Den Haag heeft een metropoolregio met Rotterdam. Daar is wel sprake van een 
intensieve samenwerking… 
Klaas: Binnen een regio is dat goed georganiseerd en zij profileren zich als één regio, maar 
die delen dan weer minder info met andere steden. 
 
Nout: Is die samenwerking er dan vooral omdat zij verschillende sectoren aanspreken? 
Klaas: Nee. 
 
Nout: Wat dan wel? 
Klaas: We denken te klein in Nederland. 10 kilometer is al heel veel. 
 
Nout: Maar zij werken dan wel samen. 
Klaas: Wij werken in een regio ook samen, met de steden hieromheen, Amersfoort en 
Amsterdam. Wij hebben geen reden waarom we dat wel met Amersfoort wel hebben en Den 
Haag niet. 
 
Nout: Is dat dan een provinciale kwestie? 
Klaas: Ja, en daarom is het zo geregeld. Dat komt ook doordat het NFIA Nederland opdeelt in 
regio’s en de regio’s zijn ons aanspreekpunt. Op deze wijze wordt dat in standgehouden. Er 
ontstaan een x aantal eilandjes. 
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Nout: Is dat niet iets om aan te dragen als G5 naar de nationale overheid? 
Klaas: Ja, maar is niet doorheen te komen. Steden moeten dit samen gaan ontdekken en 
samen gaan doen. Dan zal de rol van het NFIA afnemen en op termijn verdwijnen. Steden 
zullen op termijn op het vlak van marketing en promotie verder gaan samenwerking. 
Bijvoorbeeld de propositie voor alle science parken in Nederland. Iedere stad heeft hier baat 
bij vanwege de specifieke segmenten op de verschillende science parken. Dit zou een mooie 
basis zijn voor verder samenwerking op andere gebieden of sectoren. Dit werd geïnitieerd 
door de verschillende universiteiten. Op deze wijze wordt Nederland als één kennishub 
gepresenteerd naar het buitenland. Er kan zo een super connected global region ontstaan als 
die op andere gebieden ook gebeurt. Dat zou een hele goede eerste stap zijn. 
 
 
 
 
Nout: Gaat dit binnen x aantal jaar gebeuren? 
Klaas: Dit gaat heel langzaam, er is ook wel een breder draagvlak hoor, maar het duurt 
gewoon lang. Mensen denken dan ook wel meteen aan hun eigen toko. Dit zal tuurlijk ergens 
ten koste van gaan, maar dat moet dan maar. 
 
Afsluiting en einde interview 
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Interview 5 
 
Interview Pieter van Gent, NFIA 
24-05-2017 
 
Introductie van onderzoek door Nout 
 
Pieter: Mijn naam is Pieter van Gent, ik werk voor het NFIA. Wij zijn onderdeel van het 
ministerie van Economische Zaken en we hebben één doel en dat is het aantrekken van 
buitenlandse bedrijven. Die helpen om hier te landen, economische activiteiten te ontplooien 
en werkgelegenheid te creëren. Daarnaast helpen we hen om ze hier te blijven en verder te 
groeien. 
 
Nout: Uw organisatie heeft ongeveer 25 kantoren in het buitenland. Zijn dit dan ook de enige 
landen waarop getarget worden? 
Pieter: We kijken wereldwijd. We hebben een netwerk wereldwijd van consulaten en 
ambassades. Daar werken we in meer of mindere mate mee samen. Afhankelijk of daar wat 
gebeurt. Daarnaast vanuit het hoofdkantoor hier targetten we specifieke markten in het 
buitenland indien we daar kansen zien. Maar de landen waar het kantoor zit, zien we wel de 
meeste kansen. Daar hebben we daadwerkelijk personeel gepositioneerd en actief de kansen 
najagen. 
 
Nout: De landen waar die kantoren gevestigd zijn, zijn de landen waar vooral op getarget 
wordt? 
Pieter: Ja. 
 
Nout: U gaf aan dat u onder Economische Zaken valt. Worden jullie op een bepaalde mate 
vanuit het ministerie gestuurd? Of moeten jullie verantwoording afleggen? 
Pieter: Jazeker, uiteindelijk worden wij betaald door het ministerie. Zij verlenen ons 
uiteindelijk de opdracht om dit werk te doen. En ieder jaar krijgen wij targets mee. Aan het 
eind van het jaar worden die ook terug gerapporteerd. We laten de bedrijven ervoor tekenen 
als wij een bedrijf succesvol hebben geland. Zij erkennen dat het NFIA heeft hun geholpen. 
Wij beginnen met zoveel arbeidsplaatsen en denken in 3 jaar zoveel arbeidsplaatsen te creëren 
en x investering om het mogelijk te maken. Dus wij tellen het aantal projecten dat we binnen 
halen, aantal banen en investeringen dat we in 3 jaar creëren. 
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Nout: Als ik het goed begrijp worden targets in periodes van 3 jaar opgedeeld? 
Pieter: Als bedrijven starten dan bouwen bedrijven langzaam op. Zij nemen niet meteen 100 
man aan. Als een operatie begint of als bedrijven besloten hebben om naar Nederland te 
komen. Het opbouwen van een R&D-centrum kan 2 jaar duren. We hebben een overzienbaar 
punt gekozen, waarin bedrijven een inschatting dienen te maken hoeveel mensen zij denken 
aangenomen te hebben voor dit project over 3 jaar. 
 
Nout: Zijn er duidelijke richtlijnen vanuit Economische Zaken of zijn dat alleen die targets? Is 
er sprake van een bepaalde beleidsvrijheid? 
Pieter: Daarbinnen hebben wij heel veel vrijheid, maar ook het ministerie heeft de vrijheid om 
aan te wijzen. Bijvoorbeeld wij willen heel graag investeringen in onze posten die betaald 
buitenlandse zaken, want zij zien ook mogelijkheden. Ze geven ons soms aanwijzingen, maar 
binnen het budget hebben wij heel veel vrijheid om zelf te kijken, omdat wij zelf het beste 
zicht hebben waar wij het beste investeringen vandaan moeten komen. 
 
Nout: Merkt u ook een verschil in welke politieke wind er waait? Verschillen de 
werkzaamheden per kabinet of is die consistent door de jaren heen? 
Pieter: De NFIA is relatief constant gebleven. Ik ben ook niet degene die het contact met EZ 
onderhoudt. Misschien dat er andere vragen worden gesteld bij een ander kabinet. 
 
Nout: Als u een lead krijgt vanuit het buitenland, wat brengt u tot de keuze om deze lead naar 
een bepaalde stad door te sturen? 
Pieter: Ten eerste is wat het bedrijf zelf aangeeft. Dat is de partij die leidend is en het bedrijf 
maakt de keuze, maar op basis van mijn kennis van Nederland ga ik wel kijken waar ik het 
bedrijf zou plaatsen. Dan zullen wij gaan kijken welke stad of welke regio heeft iets te bieden. 
Daarvoor werken wij samen met de regionale ontwikkelingsmaatschappijen. Die proberen ons 
weer info aan te leven over de sterktes in hun regio en wat zij te bieden hebben. En op basis 
daarvan zeggen wij tegen het bedrijf kies een aantal locaties om deze en deze redenen. Vaak 
gaan we met zo’n bedrijf op meerder locaties kijken. Op basis daarvan maakt het bedrijf een 
keuze waar het zich wil vestigen. 
 
Nout: Maar u heeft wel een adviserende rol hierin? 
Pieter: Voornamelijk in de beginfase waar zou je kunnen gaan kijken. En dan is het altijd aan 
de bedrijven zelf. Sommige bedrijven zeggen ik wil naar Amsterdam, omdat dat de hoofdstad 
is. Daar gaan wij niet tegenin, wij zijn blij als ze naar Nederland komen. Bedrijven kiezen om 
de meest rare redenen, bijv. de vrouw van de directeur bepaald. 
 
Nout: Wat zijn de sectoren van de G5 en hun economische kenmerken? Welke bedrijven zou 
u naar deze steden toesturen? 
Pieter: Er is wel sprake van overlap. Amsterdam dan creatieve en financiële dienstverlening, 
ook veel ICT, startups, veel marketing en sales. Veel bedrijven die van Schiphol afhankelijk 
zijn. Utrecht is voornamelijk voor Benelux of Nederland hoofdkantoren, maar life science en 
health. Universiteit is op gebied van veterinair leidend, toch ook creatieve en gaming 
belangrijk. Logistiek afhankelijk van de soort logistiek. Den Haag is The Hague Security 
Delta, ICT maar dan in de securtiy hoek. IT-beveiliging, olie en gassector, en ook telecom. 
Rotterdam de haven heel belangrijk, maar ook verzekeringssector. Chemie en een deel van 
logistiek die haven gerelateerd is. Eindhoven is vooral high tech vanuit de campus. Ook de 
wijde omgeving Eindhoven, daar zit veel logistiek en R&D. Maar R&D op ICT zou ook in 
Amsterdam en Den Haag passen. 
 
 63 
Nout: Wat zijn de USP’s van Nederland voor buitenlandse bedrijven? 
Pieter: Dat is afhankelijk van wat voor activiteiten de bedrijven gaan ontplooien. Als je kijkt 
naar hoofdkantoren dan is het toch een combinatie van multi lingual talent wat hier zit, 
bereikbaarheid via Schiphol, belastingen, maar ook het feit dat je mensen uit het buitenland 
makkelijk hiernaartoe kan krijgen. Hier heb je zekerheid dat je talent kan aantrekken. Dat daar 
ook geen limiet op zit hoeveel mensen je naar Nederland kan halen. Ook de omgeving is 
goed, want heel veel bedrijven zitten hier al. Dat heeft te maken met talent en andere 
bedrijven waarmee gespard kan worden. Klanten toeleveranciers. Maar het is weer heel 
anders voor data centres om hiernaartoe te komen. Nederland is hier ook geschikt voor, maar 
dan kijk je naar stroomzekerheid, de Amsterdam Internet Exchange, de goede digitale 
verbindingen. Ook voor logistiek dan kom je uit bij de poort naar de rest van Europa. Ook de 
btw-verlegging helpt heel erg om geen extra kosten te maken in Nederland. Voor de logistiek 
hoef je bij invoering geen btw te betalen als je hier een vergunning voor hebt, omdat je het 
toch gaat uitvoeren. In andere landen krijg je de btw pas later terug. Dit is lastig bij dure 
producten, want dat geld krijg je pas na maanden terug. Tegelijkertijd heb je hier ook alle 
vrachtwagens die toch gewoon rijden voor andere logistieke partijen. De logistieke kennis is 
hier hoog. De aantrekkelijkheid verschilt dus per activiteit 
 
Nout: Hoe zou u op dit moment de samenwerking of concurrentie tussen de G5 steden 
beschrijven? Wordt er goed samengewerkt of dat zou beter kunnen? 
Pieter: Ongetwijfeld dat ze onderling samenwerken. Ze zijn concurrenten van elkaar. Maar 
het eerste belang is dat bedrijven naar Nederland komen, want anders maken ze sowieso geen 
kans. Je ziet dat we met het hele netwerk samenwerken in Invest in Holland. Dat zijn wij 
samen met alle regionale ontwikkelingspartijen en een aantal steden daarin. Eindhoven is dan 
lastig, omdat zij vertegenwoordigd zijn in BOM. Mensen uit Amsterdam en Rotterdam zitten 
erbij. Mensen van de provincie Utrecht. We werken samen in de Invest in Holland netwerk. 
Het USP voor Nederland is dat er overal hetzelfde belastingklimaat is. Dit kan eigenlijk 
weggenomen bij de steden, omdat dit geldt voor heel Nederland. Dan kunnen zij daarachter 
invullen waar zijn heel goed in zijn. 
 
Nout: Heeft een voorbeeld van samenwerking tussen steden of een voorbeeld van 
concurrentie tussen steden? 
Pieter: Als burgermeester van Amsterdam naar het buitenland gaat weet hij heel goed wat 
Amsterdam te bieden heeft, maar ook van andere steden. Hij roept dan dat erin Amsterdam 
heel veel ruimte voor ICT, toevallig hebben we ook heel veel kennis over high tech system 
materialen. Dan noemt en promoot hij Eindhoven, omdat Amsterdam daar ook voordeel van 
gaat hebben als het bedrijf zich daar vestigt. Dan vliegt het bedrijf nog steeds over Schiphol, 
want Nederland blijft een heel klein landje. 2 uur van elkaar is in het buitenland niet zoveel. 
Een voorbeeld van concurrentie; bij grote namen van bedrijven zie je eerder concurrentie 
tussen Nederlandse steden en buitenlandse steden. Zoals Amsterdam – London of Rotterdam 
– Brussel etc. Af en toe zijn er gewoon hele grote naam die voor iedereen de moeite waard 
zijn. Steeds vaker onder de Invest in Holland paraplu zie je dat mensen vaak denken dat als je 
tegen elkaar gaat strijden dat je elkaar pijn doet. Nederland is het eerste belang want iedereen 
wordt daar een beetje beter van. Dat is ook de eerste voorwaarde om er een kans op te maken 
en daarna laat iedere Nederlandse stad zijn positieve punten naar voren brengen. Dan kan het 
bedrijf daaruit kiezen. 
 
Nout: Wat is de invloed van gemeentelijke wervingsfondsen op samenwerking of concurrentie 
tussen steden? 
Pieter: Wat bedoel je met deze wervingsfondsen? 
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Nout: Vanuit de gemeente wordt er geld beschikbaar gesteld voor gemeentelijke FIA’s om 
bedrijven een laatste duwtje te geven om zich in die gemeente te vestigen. 
Pieter: We hopen dat onze partners met ons samenwerken en zover ik weet doen ze dat. Dat is 
geweldig en dat versterkt alleen onze kracht. Het is onmogelijk voor heel Nederland te weten 
waar wat zit. Des te beter zij mij voeden met regionale incentives. Het verzoek is om niet te 
veel naar het buitenland te reizen, maar begin eerst in kaart te brengen wat de sterktes zijn van 
de stad. De kantoren in het buitenland hebben heel veel aan deze informatie, want van hun 
wordt verwacht dat zij nieuwe leads aanleveren. Dat kan alleen als zij hele goede proposities 
hebben van de Nederlandse klanten voor hun klanten. Als de partners zeggen dat ze zelf naar 
klanten toe gaan met allerlei voorstellen. Maar zij kunnen ook aangeven en aantonen aan het 
NFIA wat er echt goed of onderscheidend is aan hun gemeente, zodat dit kan worden 
aangegeven worden aan de verschillende buitenkantoren. 
 
Nout: Er is toch sprake van een algemeen netwerk van het NFIA dat de binnenkomende leads 
weergeeft? 
Pieter: Er is een gedeeld platform waarop wij samenwerken. Het is niet dat gemeenten daarop 
kunnen kiezen welke leads zij willen. Het is meer informatie delen als wij weten dat bedrijven 
geïnteresseerd zijn in een bepaalde regio. We vragen dan de regio en stad om informatie om 
het bedrijf te kunnen voeden. We haken die stad of regio dan ook aan om te zien wat er verder 
gebeurt met dat bedrijf. 
 
Nout: Dat wordt dus eigenlijk gefaciliteerd vanuit het NFIA richting de verschillende 
partners? 
Pieter: Het staat heel mooi in een kerstboom dat de leads vanuit een buitenkantoor naar ons 
komt en via ons naar de stad gaat. Maar met internet tegenwoordig is de wereld toch anders. 
Er zijn dan ook gemeenten die zelf contact hebben met bedrijven. We worden dan ook 
weleens gebeld door gemeenten om hun te helpen voor een laatste duwtje. Dan zetten zij dat 
idealiter ook op een netwerk om misverstanden te voorkomen. 
 
Nout: Het netwerk kan dan ook gebruikt worden om bedrijven door te geven aan een andere 
stad als er geen match was? 
Pieter: Dit gebeurt niet per se via dat netwerk. Het is wel handig om het te gebruiken als er 
geen match is om andere steden eraan te haken om zo voor andere steden inzichtelijk te 
maken wat er gebeurd is. Dan hoeven dezelfde vragen niet gesteld te worden aan dat bedrijf. 
Dat zorgt er weer voor dat Nederland als geheel eigenlijk professioneler overkomt. 
 
Nout: In het verleden is het weleens voorgekomen dat er delegaties van Nederlandse steden 
naar dezelfde beurs gaan toch? 
Pieter: Ja, dat is weleens voorgekomen. Maar sinds het Invest in Holland netwerk is dit 
afgenomen en dat het beter gaat. De regio’s werken ook op inhoudelijke thema’s samen, zoals 
high tech of life sciences. De regio’s die daar echt veel te bieden hebben, die sparren met 
elkaar om de proposities scherper te stellen om zo niet gaan concurreren om dezelfde 
bedrijven. Segmenten van sectoren worden zo duidelijk afgebakend, dit maakt het voor de 
regio’s ook inzichtelijker. Waar verschillen we nou van elkaar? Zo wordt duidelijk waar elke 
regio goed in. 
 
Nout: Dat is dus eigenlijk een vorm van specialisatie per regio? 
Pieter: Ja. 
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Nout: Hoe vaak heeft u contact met collega’s van de gemeentelijke FIA’s? 
Pieter: In sommige gevallen is dat met provincies en andere gebieden met steden. Maar dat is 
ongeveer dagelijks. 
 
Nout: Is er sprake van een bepaalde mate van sturing richting naar de partners? Is er 
wetgeving of formele richtlijnen waar de deze partners zich aan moeten houden? 
Pieter: Dat zou je bij EZ moeten vragen. Vanuit het geld dat zij aan regio’s en steden geven 
zouden ze kunnen sturen. Vanuit het NFIA komt niet sturing, maar wel een gezamenlijk 
convenant getekend waarin afspraken zijn gemaakt om te proberen om als één Nederland naar 
buiten te treden. En met elkaar bepaalde zaken te delen op het netwerk om professioneler over 
te komen. 
 
Nout: Is dat convenant inzichtelijk of vertrouwelijk? 
Pieter: Dat zou ik eigenlijke niet weten. 
 
Nout: Kan ik dat ergens inzien of is het confidentieel? 
Pieter: Dat kan ik voor je navragen.  later in interview blijkt convenant niet openbaar te zijn 
 
Nout: Komt het weleens voor dat de partners worden overruled, laat die lead eens gaan want 
dat past beter bij een andere partner? 
Pieter: Nee, want wij hebben niks te zeggen over de steden. Je zou kunnen zeggen dat als wij 
iemand hebben aangebracht, dat wij in sommige gevallen kunnen wijzen naar het convenant 
mocht dat nodig zijn. In principe worden zij betaald door de steden of de regio’s zelf en 
vandaar dat we een convenant hebben. Maar we hebben geen ruimte om mensen te overrulen. 
 
Nout: Als de partners zich niet aan het convenant houden, wat zijn dan de consequenties? Het 
is daarmee meer een gentlemen’s agreement? 
Pieter: Er staan geen straffen of iets dergelijks in vermeld. Mocht je uit dat netwerk gaan 
vallen dan verlies je ook de benefit dat het NFIA met leads komt vanuit de buitenkantoren. 
Net zo goed dat wij de regio’s nodig hebben voor lokale input, hebben de partners ons nodig 
en zijn wij van meerwaarde voor hun, omdat wij de ogen en oren in het buitenland door de 
kantoren, consulaten en ambassades. 
 
Nout: Het is dus eigenlijk van belang dat de partners jullie te vriend houden? 
Pieter: We bieden meerwaarde aan. Wij willen de feeling houden met regio’s. Ook om de 
bedrijven hier te houden en regelmatig te bezoeken. Daardoor horen we wat er speelt en dat 
terug te koppelen aan het ministerie met betrekking tot het vestigingsklimaat. Hier gaat het 
goed en hier gaat het beter en dit zou een risico kunnen betekenen. Maar daarmee kom je ook 
op signalen of bedrijven willen uitbreiden of dreigen weg te gaan, zodat we de achterdeur niet 
open laten staan waardoor zij vertrekken. 
 
Nout: Het schenden van het convenant zou alleen maar leiden tot vervelende verhoudingen 
tussen iets wat eigenlijk heel veel voordelen oplevert. 
Pieter: Ja, er gaat natuurlijk weleens iets mis en daar hebben we het natuurlijk over. 
Uiteindelijk wil iedereen graag in het netwerk zitten. En wij willen er graag bij zitten omdat 
wij hun nodig hebben en andersom ook. 
 
Nout: Er is ook een NAP-overleg? Klopt het dat dit 2x per jaar plaatsvindt? 
Pieter: Ja, dat klopt wel ongeveer. 
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Nout: Wat is de inhoud van dit overleg? 
Pieter: De precieze inhoud weet ik niet, maar daar wordt overlegd hoe Nederland als geheel 
een sterke propositie kan opstellen om er als geheel beter van te worden. 
 
Nout: Is er een gezamenlijke lobby tussen de partners om het algehele vestigingsklimaat te 
verbeteren? 
Pieter: Het NAP komt daar wel ongeveer op neer. Het Invest in Holland document gaat hier 
ook over. Echter ben ik hier niet precies van op de hoogte. 
 
Nout: Is er sprake van een lobby vanuit de gemeentes naar de nationale overheid om het 
algehele vestigingsklimaat te verbeteren bijvoorbeeld bonuswetgeving of subsidies voor 
internationale scholen? 
Pieter: Ik denk niet zozeer een lobby, maar juist door de investor relations programma’s 
krijgen we door bezoeken aan bedrijven veel signalen binnen. Daarnaast wordt hier 1x per 3 
jaar een survey gedaan onder investeerders die hier zitten, om te vragen wat zij vinden van het 
vestigingsklimaat. Die resultaten koppelen wij wel terug aan EZ. Hier komen bijvoorbeeld 
subsidies of belastingen naar voren. Dit kan gebruikt worden om het vestigingsklimaat te 
verbeteren. 
 
Nout: Hoe vaak organiseert het Invest in Holland netwerk gezamenlijke activiteiten in het 
buitenland? 
Pieter: Het is maar wat je meetelt. In Nederland komen we 1x per jaar samen. Echter ook 
trainingen. Soms gaat een stad ook alleen en dat proberen we te bundelen, want voorkomen 
dat bedrijven 3x per jaar door delegaties bezocht worden. Soms gezamenlijk onder Invest in 
Holland vlag naar een beurs toe. Dat is een soort doorlopende business. 
 
Afsluiting en einde interview 
 
